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التحصصن 7 " سوق 
تسويق منافد التوزيع 


حصا 


الحمد لخدف والصلاة والسلام على من لا نبي بعده؛ محمد وعلى آله وصحيه؛ وبعد: 


فى الموتسلة "العامة اللنلنه:الفن والقدويت اللونى اهيل" انكزاذرالوطنية امدرية الفا روهلن 
شغل الوظائف التقنية والفنية والمهنية المتوفرة ةك سوق العمل» ٠‏ ويأتي هذا الاهتمام نتيجة للتوجهات 
السديدة من لدن قادة هذا الوطن التي تصب # مجملها نحو إيجاد وطن متكامل يعتمد ذاتنا على موارده 
وعلى قوة شبابه المسلح بالعلم والإيمان من أجل الاستمرار كدما 2 دفع عجلة التقدم التنموي: : لتصل يعون 
أللة فماكق الصا فم لقاو اك الكقاد من ميت اهيار 


وقد خطت الإدارة العامة لتصميم وتطوير الناهج خطوة إيجابية تتفق مع التجارب الدولية المتقدمة 
ل بناء البرامج التدريبية» وفق أساليب علمية حديثة تحاكي متطلبات سوق العمل بكافة تخصصاته 
لتلبي متطلباته » وقد تمثلت هذه الخطوة 2 مشروع إعداد المعايير المهنية الوطنية الذي يمثل الركيزة 
الأساسيةبك بناء البرائع الفزرسية : إذ تعنمد العابير نظ بنائها على تشكيل لحان #خصصية تمل وق 
العمل والمؤسسة العامة للتعليم الفني والتدريب المهني بحيث تتوافق الرؤية العلمية مع الواقع العملي الذي 
تفرضهٍ متطلبات سوق العمل» لتخرجح هذه لالحا كك ايا ده امنعر متكاملة لبرنامج تدريبي أكثر 
التصاقاً بسوق العمل» وأكثر واقعية 3 تحقيق متطلباته الأساسية. 


وتتناول هذه الحقيبة التدريبية ' منافن التوزيع ' لمتدربي قسم”' تسويق " للكليات التقنية موضوعات 
حيوية تستاول:حيفية كيان الهازات: اللازفة ليذ التخصصن: 

والإدارة العامة لتصميم وتطوير المناهج وهي تضع بين يديك هذه الحقيبة التدريبية تأمل من الله عز 
وجل أن تسهم بشكل مباشر 4 تأصيل المهارات الضرورية اللازمة» بأسلوب مبسط يخلو من التعقيد» 
وبالاستعانة بالتطبيقات والأشكال التى تدعم عملية اكتساب هذه المهارات. 


والله نسأل أن يوفق القائمين على إعدادها والمستفيدين منها لما يحبه ويرضاه: إنه سميع مجيب 
الدعاة, 


الإدارة العامة لتصميم وتطوير المناهج 


منافد التوزيع 


تيجيات التوزيع 
استراتيجي 


التخصص 5 سوق الوحدة الأولى 
نسويق منافد التوزيع 0 
01 0000 ا ميا ا ا 11111110 
الأعداف: 
فليا تكقينل الوهوة يكون النوريت فادرا علن: 
١-التعرف‏ على مفهوم التوزيع ودوره 4 الربط بين الشركات الإنتاجية وأسواقها. 
"-التعرف على العلاقة بين التوزيع وباقي عناصر المزيج التسويقي. 
"-التعرف على العلاقة بين استراتيجية التوزيع واستراتيجيات المنتج والسعر والترويج. 
؟-التمييز بين أنواع الوسطاء (الموزعين). 
“-التعرف على أسباب استخدام الوسطاء (الموزعين). 


الوقت المتوقع للتدريب: : ساعات 


الوسائل المساعدة: 
استخدام الرسوم الإيضاحية ل: 
١-عناصر‏ المزيج التسويقي. 
؟-العلاقة بين استراتيجية التوزيع واستراتيجيات المنتج والسعر والترويج. 
"-محاور استراتيجية التوزيع. 
؟-أنواع الوسطاء. 


©-حالات وحود أو عدم وحود وسيط. 


المحتويات: 
56 
أولاً: التوزيع والمزيج التسويقي. 
ثانياً: العلاقة بين استراتيجية التوزيع واستراتيجيات المنتج والسعر والتوزيع. 
كالما أنؤاع الوسطاء (الموؤعية). 
زانغاء تبان امتتحواه الوسيطاء. 
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تسويق منافذ التوزيع استراتيجيات التوزيع 
مقدمة 


التوزيع هو آحد وظائف التسويق البامة؛ فنجاح تسويق السلع والخدمات لا يقتصر على مجرد 
التاحينا انكل والشرو» لمن برقي الميداو :ف سقيرها جاتنا قاس لبن ةك فريقهم نذا ويم 
وإقناعهم بشرائهاء وإنما يتطلب تسويق هذه السلع والخدمات أيضاً توزيعها أي توفيرها وجعلها متاحة 2 
الرْمَان والكان المتاسبين العملا قالتوزيم يعمل أساضا على تقل السلع والغدمات بعد إتتاحها وتوضنيلها 
للعملاء (سواء كانوا مستهلكين أو منظمات) وبالتالي سد الفجوة أو الفجوات التي تفصل بين مراكحز 
الإنتاج (الشركات الإنتاجية) ومراكز الاستهلاك (المستهلكين وامتظمات): 

ولقد تزايدت أهمية وظيفة التوزيع مع تزايد تركز الشركات الإنتاجية ث4 مناطق صناعية معينة 
وينادها شو اغبلاثها وعد طرق التوزيع القع ينك اسيفهن اموا والتطور الستعد ره طرق واستاليه 
التورقة: 


أولاً: التوزيع والمزيج التسويقي: 
يمكن تعريف التوزيع بأنه كل الأنشطة المرتبطة بنقل السلع والخدمات وتحريكها من المنتج إلى 
العملاء (مستهلكين؛ منظمات»)؛ وهو لا يقتصر على توفير السلعة © الوقت المناسب (بالتخزين) و2 
المكان المناسب للعملاء (النقل) ولكنه يتضمن أنشطة ووظائف أخرى ترويجية وتمويلية وقانونية...إلخ. 
ويمثل التوزيع أحد عناصر المزيج التسويقي 1/11 1131166]108 والذي يمكن التعبير عنه بما يسمى 
95 الذي يتضمن أربعة عناصر هم: 
١‏ -المنتج (سلعة - خدمة) 220011016 
؟ -السعر عن221 
" -الترويج 1]50120]108 
: -التوزيعءع212 
ويوضح الشكل التالي العلاقة بين المزيج التسويقي والتوزيع ويتضح من الشكل )١١‏ ما يلي: 
.١‏ إن الاستراتيجية الكلية للتسويق تتكون من أربع استراتيجيات فرعية هي: 
- استراتيجية المنتج. 
> |سترا فد السبشرة 
- استراتيجية التوزيع. 


- استراتيجية الترويج. 
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وى ويم 2 


". هناك تفاعل أو تأثير متبادل بين التوزيع وباقي عناصر المزيج التسويقي الأخرى (المنتج؛ السعرء 
الترويج») ويمكن توضيح ذلك باختصار على النحو التالي: 
أ - فاستراتيجيات المنتج الخاصة بالتشكيل والإضافة والحذف (للمنتجات) تتم ْ ضوء معرفة 
طبيعة ونوع مناغذ التوزيع التي يعتمد عليها المشروع ب توزيع منتجاته» كذلك فإن تقييم شكل 

وحجم ونوع العبوة يمكس لحد كبير احتياجات منافذ التوزيع المختلفة. 

ب - كذلك هناك ارتباط بين استراتيجيتي التوزيع والتسعير» فعندما تقرر المنشأة الإنتاجية 
استخدام الوسطاء 4 توزيع منتجاتها فإن استراتيجية التسعير يجب أن أن تراعي منح هؤلاء 
الوسطاء هامش ربح معقول ب ضوء الخدمات التي يقدمونها وبما يضمن العمل على استمرار 
تعاملهم مع المنشأة» كذلك فإن استخدام الوسطاء يصاحبه عادة منح خصومات لبم نظير قيامهم 
بالشراء بحكميات كيبيرة. 
ج - كذلك هناك ارتباط بين التوزيع والترويج لحد كبير» فكلما اعتمدت المنشأة على التوزيع 
غير المباشر (على الوسطاء 4 التوزيع) كلما زادت أهمية الإعلان ك4 خلق الاهتمام والتعريف 
بالمنتج وتسهيل بيعه. 

". يعتبر التوزيع أقل عناصر المزيج التسويقي مرونة (على عكس السعر) حيث يحكم العلاقة بين 
المنتج 200111061 والموزعين عقود طويلة الأجل يصعب فسخها أو تعديلها إذا رأى المنتج ذلك»؛ وحتى 
إذا كان المنتج يقوم بالتوزيع بنفسه - أي لا يستعين بوسطاء أو موزعين لتوزيع منتجاته - فعادة 
يتطلب ذلك استثمارات كبيرة يصعب معها اتخاذ قرار بتصفيتها بشكل كلي أو جزئي 24 وقفت 
فعني 0 

4. أن استراتيجية التوزيع تتم على " أبعاد رئيسية هي: 
» قنوات التسويق. 
» منشآت التوزيع (جملة - تجزتة). 


46 التوزيع المادي. 


6 مبقهم ردقتو مج »ا لووعا ,0 يق قا ,3د ناكرا لا 25:68 هرضن غةة ةنا ] غ8ال. 
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المشافي لت 
استراتيجية الاستراتيجية التسويقي استراتيجية 
الس أ الترويج 


شكل رقم )١(‏ استراتيجيات التسويع والتوزيع 


أنواع الوسطاء دع2د»111001: 

الوسيط هو شخص أو منشأة (منظمة) تقع بين المنتج 280011061 والمشترين النهائيين 810/615 1"1081 
سواء كانوا مستهلكين 001051111615) أو شركات (منظمات) 01532123110825 ويتخصص الوسيط ‏ 2 
أداء أعمال وأنشطة ترتبط مباشرة بشراء وبيع السلع والخدمات أثناء تدفقها وانتقالبا من المنتج إلى 
المشترين النهائيين. 

وينظر المنتجون للوسطاء باعتبارهم امتداد لبم ولمنظماتهم لأنه لو لم يكن هناك وسطاء لاضطر 
المنتجون إلى القيام بأعمال الوسطاء؛ كما ينظر المشترون النهائيون للوسطاء على أنهم مصدر تزويدهم 
بالسلع ونقاط اتصالبم والتقائهم بالمنتجين. 

وينقسم الوسطاء قسمين: 
القسم الأول: يقوم بشراء وبيع السلع محل التعامل أي تنتقل إلى ملكية السلع التي يتعامل فيها ويطلع على 
هؤلاء الوسطاء لفظ تجار قأطقطءع1/]»1. 
القسم الثاني: فهم الوسطاء الذي يعملون كهمزة وصل بين المنتج وعملائه من المشترون النهائيون (أي بين 
البائع والمشتري). وهؤلاء الوسطاء يتفاوضون من أجل الشراء أو البيع نظير عمولة. وهؤلاء الوسطاء لا تنتقل 
إليهم ملكية السلع التي يتعاملون فيها ويطلق على هؤلاء الوسطاء لفظ وكلاء 48861215 أو سماسرة 


851 
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ويمكن التفرفة بين نوعين من التجار هما : 
- تاجر التجزئة :116121161 
- تاجر الجملة 1717501652167 
فتاجر التجزئة هو ذلك التاجر الذي يمثل الجزء الأكبر والأساسي من تجارته (مبيعاته) مع 
المستهلكين الأخيرين» أما تاجر الجملة فهو ذلك التاجر الذي تشكل الجزء الأآكبر من مبيعاته مع غير 
المستهلكين الأخيرين (التجار والمنظمات الأخرى). 


تجار وكلاء وسماسرة 


تاجر جملة تاجر تجزثة وكلاء سماسرة 


الفرق بين تاجر التجزتة وغيره من أعضاء قناة التوزيع: 
توجد عدة فروق بين تاجر التجزتئة وغيره من أعضاء قناة التوزيع كتجار الجملة والمنتجين. أهم 

هذه الفروق '": 

١‏ -يبيع تاجر التجزئة عادة بكميات صغيرة للعميل بعكس تاجر الجملة والمنتج الذين يبيعون بكميات 
أو صفقات كبيرة للعميل الواحد. 

؟ -عادة ما تفتح متاجر التجزئة أبوابها وتتعامل مع جمهور المستهلكين الأخيرين بعكس تاجر الجملة 
والمنتج الذين لا يتعاملون مع جمهور المستهلكين ويتعاملون عادة مع منشآت (منظمات) أخرى. 

-هامش ربح تاجر التجزئة 4# الوحدة المباعة من السلع أكبر من هامش ربح تاجر الجملة والمنتج 2 
الوحدة. فهامش ربح تاجر التجزئة ب حدود 7٠١:70‏ من السعر 4# حين أن ربح تاجر الجملة والمنتج 
4 حدود 2١0: ٠١‏ من السعر. 

ع -عادة ما يستخدم تجار التجزئة ب تسعير منتجاتهم سياسة تسعيرية واحدة على عكس تجار الجملة و 
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و٠3‏ يفقيان قها رذ العطوفة ته الانقيا ل ها لكالا ن هاي مبعادرة لديا القصيه بابو او كن هنذ: لمصال من 
خلال التليفون أو البريد أو الاتصال الشخصي من خلال قيام المستهلكين بزيادة متاجر التجزئة بينما 
يستخدم تجار الجملة و المنتجون مندوبي بيع تابعين لبم -يعملون خارج منشآتهم - # المبادرة 
والاتصال بالعملاء والحصول منهم على أوامر البيع. 

سكوف محرت ديك و تخ ياي مسقنيو لبجم اننم عاج الحا مدر الائية ميو 
كالتصميم الداخلي والخارجي بعكس تجار الجملة والمنتجون الذين لا يعتمدون على منشآتهم 
(متاجرهم) 4 جذب العملاء حيث يعتمدون 4 ذلك على عناصر أخرى مثل تشكيلة السلع؛ 
والخدماتء والأسعار...إلخ. 


اناك اسهد اء الوستطاء: 
ما هي أسباب تنازل منتج سلعة ما عن وظيفة البيع وتفويضها إلى الوسطاء أو الموزعين؟ إن هذا 
التنازل يعني تنازل المنتج عن مهمة تحديد لمن يبيع السلعة وكيف يبيع. 
الواقع أن هذا يرجع لأآسباب أساسية يمكن إجمالبا 4# أن الوسطاء يمكنهم أداء وظيفة 
التوقيية يتكما9 ]هلق فين امتتعون اتفسييهةهالويمتطاء يمكدهيم :العمل على هرقي السلعة إن الخدمة: 
وجعلها متاحة 3573113016 4 السوق بحفاءة عالية. 
حالة عدم وجود وسيط (لىل) حالة وجود وسيط (8) 


عدد الاتصالات 4 غياب الموزع عدد الاتصاللات 4 وجود الوزع 
- عدد المنتجون * عدد المستهلحكين - عدد المنتجون * عدد المستهلحكين 
كك م دام - ع 


شكل (5) حالات وجود وعدم وجود الوسيط 
ويوضح الشكل التالي أن استخدام الوسطاء يترتب عليه تحقيق وفورات اقتصادية. 
الشكل (4) يبين أن هناك ” منتجين (مصانع) يسوقون منتجاتهم مباشرة إلى ”" مجموعات من 
المستهلكين وهذا يترتب عليه 4 حالات من الاتصال البيعي. أما ‏ حالة وجود موزع والذي يمثله الشكل 
(18) فإن المنتجون يسوقون منتجاتهم إلى موزع يقوم بمهمة التوزيع إلى المستهلكين وهذا يترتب عليه 
2 
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” حالات اتصال بيعي فقط بدلا من 4 أي أن وجود الموزع خفض حجم العمل الخاص بالتوزيع الذي يمكن 
أن يقوم به المنتجون والمستهلكين 2# غياب الموزع. 

اندو الأمنان للسووع (الوسيطة) هر معو تشكيلدة غات انس يشميا التتفون بكبيناة 
كبيرة إلى تشكيلات صغيرة من المنتجات تلائم حاجات المستهلكين (العملاء). أي التوفيق بين الطلب 
والفرض كك التتعات الخدلة: 


واتماة 
يعتبر التوزيع أحد الوظائف التسويقية البامة التي تقوم بالربط بين الشركات وأسواقها وسد 
الفجوات الزمانية والمكانية بينهم والتوزيع باعتباره أحد عناصر المزيج التسويقي فهو يؤثر ويتأثر بباقي 
عناصر هذا المزيج وهي المنتج والسعر والترويج. كذلك تعتبر استراتيجية التوزيع أحد مكونات 
استراتيجية التسويق وهي تتم على ثلاث محاور هي فنوات التوزيع ومنشآت التوزيع والتوزيع المادي. 
ويلعب الوسطاء أو الموزعون دوراً هام # توزيع المنتجات حيث يقومون بالتوفيق بين الطلب والعرض 
على المنتجات المختلفة وتخفيض علاقات الاتصال والبيع لحد كبير؛ والوسطاء قد يكونون تجار جملة أو 
تجزئة أو وكلاء أو سماسرة. 
تعليمات للمدرب: 
١‏ -اشرح للمتدربين مفهوم التوزيع ودورة 2 الربط بين المنشآت الإنتاجية والأسواق. 
؟ -اجعل المتدربين يشاركون ب تحديد العلاقة بين التوزيع وباقي عناصر المزيج التسويقي. 
؟ -اشرح للمتدربين العلاقة بين استراتيجية التوزيع واستراتيجيات المنتج والسعر والترويج. 
؛ -اجعل المتدربين يشاركون + التمييز بين التاجر والوكيل والسمسار. 
ه -اجعل المتدربين يشاركون + التمييز بين تاجر الجملة وتاجر التجزئة. 
5 «اعرظو هك المتدريية ونا يماح ميرو تالس امتتحداد وعد ادوم لوبي 
-اجعل المتدربين يشاركون 2# التمييز بين حالتي استخدام وعدم استخدام الوسيط. 
-اجعل المتدربين يقومون بحساب عدد عمليات الاتصال 4 حالتي استخدام وعدم استخدام الوسيط. 


ل 


- 


التخصص "0" سوق الوحدة الأولى 


تسويق منافد التوزيع استراتيجيات التوزيع 
التدريب: 
المطلوب حل التدريبات التالية ثم التأحد من صحة إجابتك بالنظر إلى الحل © نهاية التدريبات: 


ع 


أ -المطلوب ملء الرسم الخالي التالي: 


ك. > اكمل العبارات الثاليةة: 


5-6 


-يعمل التوؤزيع على إيجاد المنفعة ....... من خلال توضير السلع والخدمات # الزمن المناسب للمستهلك 
(العجيل): 
١‏ -يعمل التوزيع على إيجاد المنفعة ........ من خلال توفير السلع والخدمات + المكان المناسب للمستهلك 
(العفيل): 


ْ 
0 
ع‎ 
١ 
1 
/ 
6 
: 


كتير ]بكرا سية التررف دوم ااسقر اعجو التسوية: 

5+ الوسيط ال تتفل" إلية ملكي الشلع الى يكامل فيه يست 0 

اا الؤسيط (الموزع) الذى له تتتقل اليه شلكية السلع التى يُتعامن هيه سم ::. 

إل“ دد. .نهو وكافر امامل اناما سم تجاز التعدكة والتعنات وحيه ثم عانة كييات كير 
ف كبك هو كلجر امل لمانا من لمم رجكين ريس لم مكويات سقيرة 


التخصص * سوق الوحدة الأولى 
أذآ م منافقا تفي استرافيسييات امتتوزريع 
0101لا ر_ر_:_:_:_:7272717171717:1لع صر 
إجابة التدريبات: 

ب الرمافية 

ع #الحضاب: 

سفاعل أن تاترو هت ادل 

0 

6 - عنصر أو مكون من 

35 تاجو 
- وكيل أو سمسار 
- تاجر الجملة 
ل 0 

٠‏ - شخص أو منظمة يؤدي أعمال تساعد على أنسياب وتدفق السلع والخدمات من المنتجون إلى 
الشكريين :التياتيينة: 


ل 


- 
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التخصص "0" سوق الوحدة الأولى 


تسويق منافذ التوزيع استراتيجيات التوزيع 
نموذج تقييم مستوى الأداء (يعباً بواسطة المتدرب نفسه) 
تعليمات 
تعد الانقوا فك الثد تس هدم اله ذنم تشزاك بوركيم عاامة ١‏ أ مام مسفوق "الأذاء لذن ا نووت 
النشاط أو العنصر مستوى الأداء (هل أتقنت الأداء) 
غيرقابل | لا 


١‏ -التعريف على مفهوم التوزيع ودوره ب الريط بين الشركات 
الاشاجية والأبواة: 


الكسويقن. 
© “الككرف متى العاففة نين اسخزا تنجكة الشسوية واسترا كنات 
المنتج والسعر والترويج. 


؛ -التعرف على محاور استراتيجية التوزيع. 
6 -التمييز بين التاجر والوكيل والسمسار. 
3 -التمييق ينق كاجو الخولة وتاج الجزةة: 
-التمييز بين الوكيل والسمسار. 
-التعرف على أسباب استخدام الوسطاء. 
يجب أن تصل النتيجة لجميع المفردات أو العناصر المذكورة إلى درجة الإتقان الكلي وي أي حالة خلاف 
اللعديهي عاد العدبدت على :هذا 'التشاك كنا هده :ادرف : 


ل 


١٠ 


التخصص "0" سوق الوحدة الأولى 


تسويق منافد التوزيع استراتيجيات التوزيع 
نموذج تقييم مستوى الأداء (يعباً بواسطة المدرب) 
اسم الطالب/ التاريخ 
رقم الطالب/ المحاولة:١ ‏ "”" وك 


كل بند يقيم ب ٠‏ درجات الحد الأدنى ما يعادل 7/٠١‏ من مجموع النقاط 
الحد الأعلى ما يعادل “٠٠١‏ من مجموع النقاط 
بنود التقييم (العناصر) 
١‏ -التعريف على مفهوم التوزيع ودوره ب الربط بين الشركات 
الإنتاجية والأسواق. 
؟” -التعرف على العلاقة بين التوزيع وباقي عناصر المزيج 


العويقي. 
> لسوف عاق العاف باكرا كتحي السرف رست امتعراك 
المنتج والسعر والترويج. 


-التعرف على محاور استراتيجية التوزيع. 
ه -التمييز بين التاجر والوكيل والسمسار. 
لشي سخ فحن اللجملة راحو المهوفة: 
٠‏ -التمييز بين الوكيل والسمسار. 
-التعرف على أسباب استخدام الوسطاء. 


-1١١- 


منافد التوزيع 


هد التوزيع 
منا 
مهام 


مهام منافذ التوزيع 


التخصص 76 سوق الوحدة الثانية 
تسويق منافذ التوزيع 0 
06064606060600 
الأهداف: 
مذو كبك :ادن يحقوة ] لتووت فادرا علئنة 
١-التعرف‏ على مفهوم منافن (قنوات) التوزيع ومستوياتها وتدفقاتها. 
؟-التعرف على وظائف منافن (قنوات) التوزيع ومن يقوم بها. 
؟-التمييز بين مناغذ التوزيع المباشرة وغير المباشرة. 
؟-التمييز بين منافن توزيع السلع الاستهلاكية والسلع الصناعية. 
5-التمييز بين نظم التسويق الرأسية والأفقية والمتعددة. 
أ -التعرف على محددات اختيار منافن (القنوات) التوزيع. 
''-اختيار منفن التوزيع المناسب. 


الوقت المتوقع للتدريب: ؛ ساعات 


الوسائل المساعدة: 
عدة أشحال توضيحية للتوزيع المباشر وغير المباشر وقنوات توزيع السلع الاستهلاكحية والصناعية 
ونظم التسويق الرأسية والأفقية والمتعددة. 


المحتويات: 


أولا: مفهوم منافن التوزيع. 
كانيا* 'وظائف منافن التوزيغ: 
ثالثاً: أنواع مناغن التوزيع. 
- المناخن المباشرة وغير المباشرة. 
+ هتاف تؤزيع السلع الاستهلاكية والصتاغية. 
- نظم التسويق الرأسية والأفقية والمتعددة. 
زابعاه-,مجددات اختيازمتافة التوزيع. 
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التخصص 76 سوق الوحدة الثانية 
تسويق منافد التوزيع مهام منافد التوزيع 
مقدمة 
يتطلب تسويق المنتجات توزيعها أي نقلها بعد إنتاجها وتوصيلها للعملاء أو المستهلكين 4 الوقت 

والمكان المناسب من خلال منافن التوزيع. لذلك تخصص هده الوحدة لعرض مهام منافذ التوزيع حيث 
نعرض مفهوم منافذ التوزيع وأنواعها المباشرة وغير المباشرة والخاصة بالسلع الاستهلاكية والسلع 
الضدتاضية بالأهيافه تحفلة السجويق الزاسية والأفية كد13 بفاستقهها وهراياقناء و يعكازتها واخيرا 
محددات اختيار منافن التوزيع. 


أولاً:ء مفهوم منافذ التوزيع: 

معظم المنتجون يستخدمون وسطاء ش توزيع وبيع منتجاتهم (سلع - خدمات) # الأسواق المختلفة. 
لذلك يحاول كل منتج أن يشكل أو يختار منفذ أو قناة التوزيع التي تستخدم 4# توصيل منتجاته إلى 
عملاته. 
وتعرّف قناة أو منفن التوزيع بأنها السبيل الذي تسلكه السلعة # انسيابها من المنتج إلى المستهلك. 

كما يعرّف البعض الآخر منفن التوزيع بأنه مجموعة من المنظمات المتكاملة والمعتمدة على بعضها 
البعض والتي تقوم بمهمة جعل السلعة أو الخدمة متوفرة ومتاحة للاستهلاك أو الاستعمال بواسطة 
المستهلكين أو منظمات الأعمال. 

كما يعرف البعض الآخر قناة أو منفذ التوزيع بأنه نظام مكون من أفراد ومنظمات (ومدعم 
بموادر ومعلومات ومعدات وتسهيلات) ومصمم لتوجيه تدفق السلع والخدمات من المنتج إلى المستهلك. 

ويمكن وصف فنوات التوزيع من خلال عدد المستويات التي تتضمنها القناة أعمصقطن 5اءعع.] 
كان وسيط أوامووع بالقناة يود العمالا ماهم بف انتتال السيلية من المنتج إلى المشتري الأخيرء نطلق 
عليه مستوى بالقناة. ونظراً لآن كل قناة توزيع تتضمن كحد أدنى منتجاً ومشترياً أخير لذلك سوف 
نستخدم عدد المستويات الوسيطة (الوسطاء) 4 تحديد طول قناة التوزيع. 

ويوضح الشكل التالي أمثلة لقنوات التوزيع ذات الأطوال الختلفة. 

قناة توزيع ١‏ المنتج | -> المستهلك 

فناة توزيع ” المنتج تاجر التجزئة |-> المستهلك 

قناة توزيع " للنتج | + تاجر الجملة !> إنآجر التجزتة ]> [لستيلك] 

ناه تنيع[ اقعج |-(اجرائصة] سارل [اجراتجية ] | السهله 


1 


التخصص 5" سوق الوحدة الثانية 
تسويق منافد التوزيع 0 
ويوضح الشنحكل السابق أنه يمكن التمييز بين قنوات التوزيع المباشرة وغير المباشرة: 


قنوات التوزيع المباشرة اعصصقطن )عع زط 


وهي القنوات التي تضم منتج السلعة وعملائه فقط سواء كانوا مستهلكين أو منظمات دون 
استخدام الوسطاء. ويمثلها ‏ الشكل قناة التوزيع )١(‏ وهي أقصر قنوات التوزيع. 


فنوات التوزيع غير المباشر اعمصقطن )ءءنلم1 
فهي القنوات التي تضم بجانب منتج السلعة وعملائه موزع أو أكثر. 
ويمثلها ب الشكل قنوات التوزيع .)73١74(‏ وتعتبر القناة (؟) متوسطة الطولء أما القنوات (؟) 

و(ة) كمسر ضواحنتوزيع طويلة نبي ويجي هلاتفظة أن متشا قفاة التوويع كرقعل مها يهدة أنواع من 

التدفقات هي: التدفق المادي للسلع وتدفق الملكية والمدفوعات والمعلومات والرسائل الترويجية. 

ثانياً: وظائف منافذن التوزيع 6085)ع ظناا [عسسقطن) سسمتاس طتائتط 

هناك فجوة زمانية ومكانية تفصل بين الإنتاج والاستهلاك بالنسبة لمعظم السلع والخدمات 
فالمنتجات تنتج #4 أوقات وأماكن تختلف عن أوقات وأماكن الإستهلاك. ويقوم الوسطاء بسد تلك الفجوة 
من خلال نقل وتحريك المنتجات من مراكز إنتاجها إلى مراكز استهلاكها. ويتضمن هذا العمل قيام 

الوسطاء (أعضاء قناة التوزيع) بالوظائف الرئيسية الآتية: 

١‏ -وظيفة المعلومات 1110111311015 حيث يقوم الوسطاء بجمع المعلومات عن المنشآت التسويقية المختلفة 
والقوى المؤثرة على بيئة التسويق التي تفيد 2 تخطيط وتنفين عملية التبادل. 

١‏ -وظيفة الترويج 71:07106108 حيث تقوم شركات الإنتاج والجملة والتجزتة تخطيط وتنفيذ الاتصالات 
الترويجية لإقناع الأطراف الأخرى التي يتم التعامل معها. 

" -وظيفة الاتصال 001213016) وهي تتضمن البحث عن المشتريين المرتقبين والاتصال بهم. 

غ: -وظيفة التوفيق بين الطلب والعرض 7131611528 من خلال التوفيق بين تشكيلات المنتجات المعروضة 
وتشكيلات المنتجات المطلوبة من جانب العملاء من خلال تقديم مزيج تسويقي (منتجات - أسعار 
...الخ) يلائم احتياجات العملاء ويتضمن ذلك شراء وتجميع السلع من مصادر مختلفة ثم القيام بفرزها 
وتدريجها وتعبئتها لكي تلائم العملاء. 


1ك 


التخصص 76 سوق الوحدة الثانية 


تسويق منافد التوزيع مهام منافد التوزيع 


حصا 


ه -وظيفة التفاوض ١16501136105‏ ويتضمن ذلك التفاوض مع الموردين والعملاء للوصول إلى اتفاق 
بخصوص تشكيلة السلع والآسعار وشروط الدفع والتسليم وغيرها من الشروط بما يتيح انتقال 
ملكية السلع (أو التبادل). فتاجر الجملة مثلاً يتفاوض مع المنتجون وتجار التجزثة. 

51 -وظيفة التوزيع المادي 0151111105 217751031 نقل وتخزين السلع. 

٠‏ -وظيفة التمويل 1183206 توفير الأموال اللازمة لتمويل التوزيع. 

6 -وظيفة تحمل المخاطر 1816128 1151 من خلال القيام بالتنبؤ بمخاطر تسويق السلع والعمل على 
تخفيضها لأدنى حد. 

إن الوظائف السابقة ضرورية ولا بد من القيام بها لنقل السلع من المنتجون إلى العملاء أو 
المستهلكين والسؤال الذي يطرح هنا هو من يقوم بهذه الوظائف» ش الحقيقة أن الموزعين أو الوسطاء 

يمكنهم القيام بهذه الوظائف بحفاءة وفاعلية وتكلفة أقل من المنتجين. 

ثالثاً: أنواع قنوات التوزيع واعسصسقط') 01 و6م13 

هناك أكثر من تصنيف لقنوات التوزيع أولبا تصنيف قنوات التوزيع إلى: قنوات التوزيع المباشر 
وغير المباشر. قناة التوزيع المباشر هي القناة التي لا يوجد بها وسطاء أي تقتصر على منتجي السلع 
والخدمات والعملاء أو المستهلكين فقط حيث يتعامل الطرفان مباشرة وهي أبسط قنوات التسويق كما 

يوضحها الرسم التالي: 


المنتج المستهلك (العميل) 
أما قناة التوزيع غير المباشرة فهي تتضمن وسيط أو أكثر بالإضافة لمنتج السلعة (أو الخدمة) والمستهلك 
(العميل). أي يعتمد على الوسطاء 4# تحريك السلع والخدمات من المنتج إلى المستهلك ويوضحها الرسم 
التالي: 


المنتج الوسطاء للل-ح ‏ هه المستهاك 


التخصص 509 سوق الوحدة الثانية 
تسويق منافد التوزيع مهام منافد التوزيع 
افيا »: ,كوزئة الصلم الاج الاكية والستامية : 
أ - قنوات توزيع السلع الاستهلاكية: 
تأخذ قنوات توزيع السلع الاستهلاكية أكثر من شكل كما 2# الرسم التالي: 


] [تتتج]> المعنه‎ ١ 
| 0ج لاجراصزة |» إسصات‎ ٠ 
الضها» للجرتجسة] »لاجراصبرة] إنصد‎ ١ 


4 [لمنتج]|->|وكيل] >إتاجر الجملة 4 تاجر التجزتة | >) المستهلك | 


شكل رقم (0) قنوات توزيع السلع الاستهلاكية 
وسوف نلقى نظرة سريعة على كل قناة من القنوات الأريعة السايقة: 


1:. التوؤيع المباشر+من المنتج إلى اكستهلك مباشرة: 
يتمق آى وسعطاء ينين لنت والسهكهلك هيدف يخون امتت بين السلعة أو الشدفية فباشيرة 
للمستهلف كما ف حالات بيع الخبز والفواكه وآيضا كا حالات تسويق الخدمات مثل خدمات الإضتلاح 
وَعْسِيل الملأنين والختلاقةويحي متلاحظة أ التستويق الكباقتر أكذر اسشخداما وشيوعا فتضويق السنلم 
الضناعية من المتلع الاستهلاكية وآن الاستغناء عن الوسطاء لا يعنى الاستغناء عن وظائفهم. 
". التوزيع غير المباشر: من المنتج إلى تاجر التجزئة فالمستهلك : 
وهذا النوع من التسويق شائع ‏ تسويق كثير من سلع التسوق كالملابس الجاهزة والأحذية 


والآأثاث والسجاد والمفروشات حيث يبيع المنتجون السلع إلى متاجر التجزئة كبيرة الحجم والتي تتولى 
بدورها بيعها للمستهلك. 
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التخصص 76 سوق الوحدة الثانية 
تسويق منافذ التوزيع 0 
اا م 11010100000 7 
*. التوزيع غير المباشر: من المنتج إلى تاجر الجملة إلى تاجر التجزئة إلى المستهلك: 
ويعتبرهذا النوع أكثر قنوات التوزيع امفكةدان عد ففوية السلع الاستهالاكية مثل أصناف البقالة 
كالجبن والسكر والشاي والزيت..ألخ وهذا النوع من التوزيع يتيح لمنتج السلع الاستهلاكية البيع 
والتعامل مع الآلاف من المستهلكين حيث يمكن البيع لعدد محدود من تجار الجملة الذين يقومون كل 
منهم بالبيع لعدد كبير من تجار التجزتة الذين يقوم كل منهم بالبيع لعدد كبير من المستهلكين. 
4. التوزيع غير المباشر: من المنتج إلى وكيل إلى تاجر جملة إلى تاجر تجزئة إلى المستهلك: 
وهنا يستخدم المنتج الوكيل # البيع لتجار الجملة عندما يفتقد الخبرة أو الموارد اللازمة لبيع سلعه 
إلى تجار الجملة. 


- ١ا/-‎ 
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قنوات توزيع السلع الصناعية: 
وتأخن قنوات توزيع السلع الصناعية أكثر من شكل كما # الشكل التالي رقم (1): 


١‏ ] المنتج المشتري التنظيمي ظ 
0# الفقج الوكي المشتري التتظيمي 
؟ | المنتج 


شكل رقم (1) قنوات توزيع السلع الصناعية 


وسوف نلقي الضوء على كل قناة من القنوات الأربعة. 
أ التوؤيع المباشر: من المتتج ]إلى المشترى النظيمى: 
يستخدم منتجي بعض السلع الصناعية عند توزيع بعض السلع الفنية المعقدة التركيب مثل الآلات 
حيث تحتاج هذه السلع ب تسويقها إلى تقديم خدمات ومساعدات للعميل قبل وبعد شرائها ويعتبر المنتج هو 
أجدر جهة تقدم هذه الخدمات والمساعدات. ومما يساعد على استخدام هذا النمط من التوزيع أن عدد 
المشترين محدود والمشترون هم شركات كبيرة الحجم وبالتالي يكون التسويق هنا بين منشآت منتجة 
ومشتريه 10211611285 2811512655-10-011512655. 
ب. التوزيع غير المباشر: من المنتج إلى وكيل إلى المشتري التنظيمي. 
يستخدم المنتجون الوكلاء كممثلين لبم ب السوق لكي يقومون بالبيع لعملائهم من المشترين 
الصناعيين لسببين رئيسيين هما: أن الوكلاء لديهم علاقات ومعرفة بيعية كاملة بالسوق المحلي الذي 
يعملون به وهذه المعرفة تم اكتسابها من التعامل مع هذه الأسواق لفترات زمنية طويلة والسبب الثاني أن 
الوكلاء لا يتعاملون عادة ب سلع متنافسة بعمكحس كثير من التجار خاصة تجار الجملة. 
ج. التوزيع غير المباشر: من المنتج إلى الموزع إلى المشتري التنظيمي. 
وهذا الطريق شائع الاستخدام # توزيع السلع الإنتاجية التي تباع لعدد كبير من المنشآت مثل 
مهمات التشغيل (الزيوت - الأدوات) حيث يمكن للمنتج أن يبيع لعدد محدود من الموزعين ويقوم كل 
منهم بالبيع لعدد كبير من المنشآت الصناعية. 
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حصا 


د. التوزيع غير المباشر: من المنتج إلى الوكيل إلى الموكيل إلى الموزع إلى المشتري التنظيمي. 
وتعتبرهذه القناة أطول قنوات توزيع السلع الإنتاجية وأقلها استخداماً وهي تستخدم عندما يفتقر 
المنتج إلى الخبرة أو الموارد اللازمة للبيع للموزعين. 
» نظم التسويق الرأسية والأفقية والمتعددة. 
- نظم التسويق الرأسية (17815) مرعاوتزك وسناع ]3 لدعنا 17 
تتكون نظم التسويق الرأسية (17815) من منتجين وتجار جملة وتجار تجزئة يعملون معأ كنظام 
واحدء وهذا النوع من قنوات التوزيع يتميز بالآتي: 
- تحقيق اقتصاديات التشغيل والعمل على نطاق كبير. 
- القوة التفاوضية الكبيرة. 
- منع تكرار الخدمات المقدمة من المنشآت أعضاء قناة التوزيع الواحدة. 


0١‏ ا(ضنتج> ١‏ افضتعى> (منت» «نتج> 


نظم التسويق الرأسية 
شكل رقم )7١(‏ نظم التسويق الرأسية والأفقية 


وهناك عدة أنواع من نظم التسويق الرأسية (1/1/5): 
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سب 
أ - نظم التسويق الرأسية بالتملك ١7815‏ 6غ6ة::مم:60©) 
وهى :فنا ة توزييع تنتلف فيهااإحدى الشعات باق منشات.الفناة وبالشان فإن تتحفيق النساون 
والتنسيق بين المنشآت الأعضاء 4 قناة التوزيع وحل الصراع والتوتر يتم من خلال الملكية (أي من خلال 
ملكيتهم مها لنشاة واحدة). 
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حصا 


وتعتبر شركة 563155 الأمريكية خير مثال على هذا النوع من النظم حيث تحصل تلك الشركة 
- وهي منشأة توزيع - على أكثر من 75١٠‏ من احتياجاتها من السلع التي تبيعها من شركات إنتاج 
تمتلكها أو تشارك 2 ملكحيتها. 
ب - نظم التسويق الرأسية بالتعاقد ٠72815‏ لهدطعه نمه 
وهي قناة توزيع تتكون من مجموعة منشآت إنتاجية وتوزيعية مستقلة تشترك معا من خلال التعاقد 
قلات أذواع مق نظع التسويق الراسية بالسسافه من : 


كلتق ) 17011217 ل0ع:1مكدمم ك- 1د و1101 

حيث يقوم تاجر جملة معين برعاية مجموعة من متاجر التجزتة المستقله 4 تحسين أدائهم البيعي 
" -الجمعيات التعاونية الخاصة بتجار التجزكة12155ءم000) ناعلتهاءعخ1 

وفيها تقوم مجموعة من متاجر التجزتة المستقلة بإنشاء جمعية تعاونية أو شركة جملة مملوكة لبم 
تقوم بوظائف الجملة لبم وأحياناً إنتاج السلع التي يتعاملون فيها حيث تقوم تلك المتاجر بالشراء من تلك 
مشترياتهم منها. 
"' - منشآتالامتياز قدصم 2 تتصدع":ه عمتطعصد»1 

وهو نظام تمنح فيه منشأة معينة (تسمى مانحةالامتياز) لمنشأة أخرى (تسمى المستفيد منالامتياز) 
حق امتياز بيعها سلعها أو خدماتها 4 سوق معينة أو منطقة معينة على أن تلتزم الشركة المستفيدة 
كبر مله لقان غالبا ما أكون الشركة ماضعة اهن شوك نع واعبانا شرك جملا وهانيا 
اتقو القتركك»ة امفيك مه الشركة تعرفه اهران شرككة جيلة: 

ونظام منحالامتياز منتشر 2 أمريكا 2 توزيع وبيع السيارات» و2 قطاع تأجيرالسيارات كك 1 
19 © وأيضاً بإ قطاع المطاعم (ماكدونالد - ومبي - كنتاكي). 
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كبس 

ج - نظم التسويق الرأسية المداره 17815 160 اكتستسل4 

4 تلك النظم فإن تحقيق التنسيق بين مراحل الإنتاج والتوزيع أو بين الشركة المنتجة والموزعين 
المشتركين 2# قناة توزيع واحدة» يتم من خلال تمتع إحدى شركات قفناة التوزيع بحجم كبير أو نفوذ 
كبيره يتيح لبا تحقيق التنسيق وحل الصراعات. وخير مثال على ذلك شركة ن71ا816»0 0626101 وشركة 
واطتصة0© © 5:00:66 نظراً للحجم والنفوذ الكبير التي تتمتع به كل منهما فإنهما يمارسان على 
موزعيهما التعاون وحل الصراعات بخصوص عرض السلع وتخصيص أرفف لعرض سلعهما والترويج 
والتسعيرء كذلك أيضاً شركة 81-1/3:6/لآ وهي شركة تجارية كبيرة تمارس نفوذاً قوياً على 
الشركات الإنتاجية التي تورد لبا السلع التي تبيعها. 
نظم التسويق الأفقية (015) سعاورك عستاععاية311 21)د م10:12 

تتكون نظم التسويق الأفقية (111815) باتحاد شركتين أو أكثر 4 مرحلة واحدة من مراحل 
الإنتاج والتوزيع لاستغلال الفرص التسويقية المتاحة 4# السوق» فقد تكون هذه الشركات المتحدة - 
والمكونة لنظام التسويق الأفقىي - شركات إنتاجية أو شركات جملة أو شركات تجزئة راجع شكل 
رقم 00) :دوقن تعمل هذة الشركات التحدة مها بشكل موقت (أئ لفترة زملية ف« تتفض) أو مل بشكل 
دائم أو قد تقوم تلك الشركات بتكوين شركة جديدة. ومن أبرز الأمثلة على نظم التسويق الأفقية 4 
السوق الأمريكي قيام شركتي كوكاكولا ونسله بإنشاء شركة جديدة تتولى تسويق مشروبين 
تقوم الشركتان بإنتاجه هما 2غأ5ه81! رع2165021. 

ولاشك أن قيام نظم التسويق الأفقية - أي اتحاد عدة شركات معاً يتيح لتلك الشركات المتحدة 
إمكانية تجميع مواردها وزيادة رأسمالها وقدرتها الإنتاجية والتسويقية وبالتالي تستطيع تلك الشركات 
مجتمعة أن تحقق نتائج تفوق ما تستطيع أن تحققه كل شركة بشكل منفرد. 
نظم التسويق المتعددة: 2ع اتت3ك وسناعءية381 (اعسمسمطعةله31) لمتتطجر 

الماضي كانت كثير من المنشآت تستخدم قناة توزيع واحدة # توزيع منتجاتها 4 سوق أو قطاع 
سوقي واحدء أما الآن فقد تغير الوضع بالنسبة لكثير من المنشآت حيث تقوم كثير من المنشآت 
باستخدام قنوات (نظم) توزيع متعدده للوصول إلى قطاع أو أكثر من قطاعات السوق (العملاء) ويوضح 
الرسم التالي أحد نظم التوزيع المتعددة. 
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الكتالوج والتليفون قطاع مستهلكين )١(‏ 
تجادتجزة]. .| فلع سصكبد م 


وبي البيع قطاع منظمات فم 


شكل رقم (8) نظم التسويق المتعددة. 


ويوضح الرسم مايلي: 
١‏ -يتعامل المنتج مع قطاعين من المستهلكين .)١( :)١(‏ وهو يقوم بالبيع مباشرة لعملاته المستهلكين 2 
القطاع السوقي )١(‏ من خلال الكتالوج والتليفون. كما يقوم بالبيع بشكل غير مباشر لعملاته من 
المستهلكين 2# القطاع السوقي (1) من خلال تجار التجزئة. 


المنظمات (") من خلال مندوبي البيع التابعين له. 


ومن أمثلة المنظمات (الشركات) التي تستخدم قنوات توزيع متعددة بنجاح شركة 1811 و 
الحقيقة فإن نظم التوزيع المتعددة توفر للشركات متعددة الأسواق (والشرائح السوقية) مزايا عديدة أهمها 
زيادة التغطية السوقية وزيادة المبيعات والأرباح. 

وبرغم ذلك فإن نظم التوزيع المتعددة يصاحبها أيضاً عيوب أهمها صعوبة قيام الشركة المنتجة 
بالرقابة والسيطرة على شركات التوزيع بقنوات التوزيع بالإضافة لمعاناتها من الصراع بين تلك الشركات 
الكوزعة غلى العملا من أجل ؤيادة البيعات: 
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رابعا: محددات اختيار منافذ التوزيع: 
تتعدد العوامل المؤثرة 4 اختيار قنوات التوزيع وهذه العوامل هي: 
1 العوافل الخاصة السو 
جد الو ا تجتنا لتب 
د الفواهل الخاصة بالنشةةا انح 
3 الغنوا عل الها مي مانو مس 
وسنتناول شرح هذه العوامل باختصار '". 
أ. العوامل الخاصة بالسوق: 5ه0)ةء10ومه) 6ع713::1 
.١‏ نوع العميل ونمط الشراء 
عادة ما يشتري المستهلكون بكميات قليلة ومتكررة على عكس المنشآت التي تشتري بكميات 
كبيرة وبشكل أقل تكراراً لذلك يتم البيع للمستهلكين من خلال قنوات توزيع طويلة 2 حين يتم البيع 
للإستفا رمن كلذل قزوا كر دوؤم قصييرة نسي (تكما 3 تعالة بوم لتقي نه كير الججة ). 
؟. عدد العملاء (حجم السوق): 
عندما يتم البيع لعدد محدود من العملاء (كما 4 حالة بيع الآلات وأجهزة الحاسب الآلي) يتم 
النيئة من خلال :واف التووجع القسميرة: ومتايها يك الشه اندو خرص من العملا (كنا ف خالة نيم 
آضنافالبقالة والألنان) يتم البيع هن تخلذل ظنوات طويلة تظرا تمنهوية قياه:اللنتع بالبيع لآلاف العملاء. 
الانتشنار التدر انه للشلا 
حالة البيع لعملاء مركزين جغرافياً ب منطقة معينة يسهل على المنتج الاتصال المباشر بهم 
والتيع لغ وتكافة متحفحية من اول ضتوات التوويم القصيرة والمحكين مسي نظ حالة الأنتفار الجفربه 
للعملاء (حتى ولو كان عددهم غير كبير) يكورن المنتج عاجز عن الاتصال المباشر بهم ويضطر لاختيار 
قناة توزيع طويلة. 


0 5قتبك 5 21 رإللطانا بورع : لكات - 20 ذ - نا 728 عا /ق25 + زا ا 1802121119 عتيا تل عا انا 
+ 2-666ا. 
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مرج جرمجميجييو11221 0 
. حجم الصفقة التي يشتريها العميل: 
عندما يكون حجم الصفقة التي يشتريها العميل كبير فإن التوزيع والبيع المباشر للعملاء يكون 
أفقضياديا بالنسبة لمنتج السلعة والعوكس صحيح. ولعل هذا يفسر اتجاه منتجي السلع الغذائية للبيع المباشر 
لشاجر الشود ما وضع كروره الح لطر لشواكه] مكساح كي :: 
0. تفضيلات العملاء: 
عندما يرغب العملاء ب الشراء من خلال نوع معين من المتاجر يقوم المنتجون بالتوزيع من خلال 
تلك المتاجر مثال ذلك رغبة متاجر التجزئة كبيرة الحجم مثل متاجر الأقسام والسلسله 4# الشراء مباشرة 
من المنتج وعدم تفضيل التعامل مع تجار الجملة 2 هذه الحالة يقوم المنتج بالبيع لبم وتكون قناة التوزيع 
فقصيرة لحد ما. 
كاكنا: العوامل الخاصة بالسلعة: كصه12عل0أومه00 أعدسلوعط 
.١‏ قيمة السلعة: 
إذاكان سمو الوتحنة من السنلعة مرف (تقب] يف حال الالات والسيارات) فإنه جر الكاسيث الملقع 
أ نوسلك كنا ترونع فقعيرة والتحضيي: فنها كه إذا كان سنس الوسيد د ممخيطي] (مضي كك فال معطتم 
أصناف البقالة) تكون قناة توزيعها طويلة» على اعتبار أن قناة التوزيع القصيرة مكلفة. 
". طبيعة السلعة: 
إذا كانت السلعة المباعة قابلة للتلف (مثل الخضروات والفواكه والأسماك والخبز) فإنها تحتاج 
لسرعة التوزيع لحمياتها من التلف (أي توزيعها من خلال قنوات توزيع قصيرة) ونفس الكلام ينطبق على 
السلع القابلة للتقادم أي التي ترتبط بأذواق العملاء فإنها تجتاح لقرب المنتج من العملاء للتعرف على 
احتياجاتهم وتلبيتها أي لقنوات توزيع قصيرة. بعكس الحال إذا كانت السلعة غير قابلة للتلف أو التقادم 
مثل الأدوات الكتابية كالأقلام والدفاتر يممكن توزيعها من خلال قنوات الطويلة. 
”". طبيعة السلعة الفنية: 
السلع الفنية والمعقده التركيب مثل الآلات وأجهزة الحاسب الآلي والسيارات ...ألخ تحتاج إلى بذل 


1 


التخصص "0" سوق الوحدة الثانية 

تسويق منافد التوزيع مهام منافذ التوزيع 
أقدر من يقوم ببيعها وتقديم الخدمة لبا لذلك يقوم بتوزيعها مياشرة للعملاء أو على أكثر تقدير بيعها من 
خلال موزعين ومعتمدين وحيدين من خلال فنوات التوزيع القصيرة والعكس + حالة السلع غير الفنية. 


غ. حجم ووزن السلعة: 
إذا كانت السلعة المباعة كبيرة الحجم وثقيلة الوزن فإن تكلفة نقلها وتداولبا تكون كبيرة 
بالنسبة لقيمتها لذلك يفضل شحنها بكميات كبيرة لأقل عدد من نقاط التوزيع أي توزيعها من خلال 
قنوات توزيع قفصيرة والعكس صحيح. 
6. مرحلة دورة حياة السلعة: 
املع (الاتتللاكي: :والانتاجية) جد مراحل حيانها الأول سطلب استحواء هاه ترقت فصيرة لأنها 
تحتاج لجهود ترويجية وبيعية كَبِيرة لخدن طلت أولى عليهنا: اماك ياف مراحل دورة الحياة فيمكق 
توزيعها من خلال قنوات طويلة نسبية. 
ثالاً: العوامل الخاصة بالشركة المنتجة : 2055 12ء0أكده0) نتععسلومط 
.١‏ الموارد المالية والبشرية والإدارية: 
سك القوق أنه تكله زاددث المؤارد الخال والسشتوية والإأدازية نتن الشركة الإنتاحبة فلتت ذريحة 
اعتمادها على الوسطاء ك التوزيع والعكس صحيح. لذلك تعتمد الشركات المنتجة ذات الموارد الكبيرة 
على التوزيع المباشر (أي على قنوات التوزيع القصيرة) على عكس الشركات ذات الموارد والإمكانيات 
المتواضعة والتي تعتمد على التوزيع غير المباشر. 
". تشكيلة السلع المنتجة: 
كلما زاد عدد السلع التي تنتجها الشركة المنتجة والتي تباع لنوع واحد من المتاجر كان من 
السهل عليها الاتصال المباشر بتلك المتاجر والبيع لبم بتكلفة منخفضة أي اختيار قنوات توزيع قصيرة 
والعمكس صحيح. 
". الرقابة والسيطرة: 
إذا قواقر تدى الشركة رقب > الرقابة على عطلية محريق مشناقا والشيظرة على السوق تق 
القرب من المستهلك الأخير فإنها تقوم بالتوزيع المباشر وتختار قنوات التوزيع القصيرة فهذه القنوات 
الفصيرة فيه ليا الاغعراف :بسكم على قوري الستلكة بد المركلة الأخيرة وايضا هل عليهنا:ذواككه الطنن 
وتتبع اتجاهاته. 
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التخصص 76 سوق الوحدة الثانية 
تسويق منافذ التوزيع 0 
ا اا0ا0ا0ا0ا0ا0ا0ا0ا370700000000033000060000000 يي 
أي العوامل الخاصة بالوسطاء: 5كط120ء10أقطه0) سسعصم8110014 
.١‏ مدى توافر الوسطاء المرغوبين: 
تلجأ الشركات الإنتاجية إلى التعامل مع الوسطاء (قنوات توزيع طويلة) إذا توافر الوسطاء 
المرغوبون أي الذين يمكنهم أداء وظيفة التوزيع بكفاءة وإذا لم تجد الشركة الإنتاجية الوسطاء 
المرغوبين (أي الذين يخزنون منتجاتها بشكل كاف ويقومون بالبيع وتنشيط المبيعات ويقدمون الخدمات 
المطلوية ...الخ) فإنها تقضطر إلى التوؤيع المباشر (قناة قصيرة). 
”. عامل التكلفة: 
عادة ما تختار الشركة المنتجة قناة التوزيع التي تمكنها من تحقيق أكبر قدر ممكن من 
المبيعات بأقل قدر من التكلفة دون أن يترتب على ذلك عدم أداء الوظائف التسويقية بكفاءة ويجب 
ملاحظة أن قناة التوزيع الطويلة أقل تكلفة من القصيرة. 
". عامل الخدمات: 
يختار المنتج عادة الموزعين الذين يقدمون الخدمات المطلوبة والتي لا يستطيع المنتج أداءها أو 
يستطيع أداءها بشكل غير اقتصادي. لذلك يتعين على المنتج تقييم مختلف الخدمات التي يقدمها كافة 
الموزعين تمهيداً لاختيار أفضل الموزعين على أداء وظائف التوزيع بكفاءة وفاعلية. 
4 سياسات المنتجون والموزعين: 
يتوقف اختيار المنتج المباشر وغير المباشر من خلال الموزعين على مدى قبول هؤلاء الموزعين 
لسياسات المنتج الخاصة بالتسعير والتخزين والترويج والخدمة ...ألخ ومدى تعامل الموزعين 4# سلع منافسة. 
ضفي حالة عدم التزام الموزعين بسياسات المنتج وتعاملهم 4 سلع منافسة يضطر المنتج إلى الاستغناء عن 
الموزعين ويقوم بالتوزيع المباشر للعملاء. 
وك النهاية نود الإشارة أن اختيار قناة التسويق يستلزم الأخن ‏ الحسبان العديد من الاعتبارات 
التي يجب الموازنة بينها. 


-/ا؟ - 


التخصص 0" سوق الوحدة الثانية 
تسويق منافد التوزيع مهام منافد التوزيع 
محددات اختيار فناة التوزيع 


١ ١ ١ ١ 


أولاالغوامل الخاصية بالسوق كانيآ : العؤامل الخاضصة قالثاً: العوامل الخاصة بالشركة وأنعا: العوامل الخاضة 

بالسلعة المنتجة َالَوسيْظاء 

١‏ - نوع العميل ونمط الشراء. ١‏ -قيمة السلعة. 3 ب المتحوارة اكالينةة والتشتترية: 1 -:متزئ كواضر الوشتطاء 

؟ - عدد العملاء (حجم السوق). طبيفة السلفة: والإدارية. المرغوبين. 

* - الانتشار الجغراك للعملاء. * - طبيعة السلعة الفنية. 2 "* - تشكيلة السلع المنتجة. ؟ - عامل التكلفة. 

+ حههم الطنتددة التق يشتشريها ١‏ 4 هم ووزن اسع * + الرقابة والسيطرة. * > سثياسات المنتجوق 

العميل: 8" © وخا دور ديكا والموقعين 

ه - تفضيلات العملاء. السلعة. 


شكل رقم (5) محددات اختيار قناة التوزيع. 


المللخص: 

منفنة لاقناة) التوزيع هو الطريق اذى :تاب خلاته السلء والحدمات من النتع إل السفهلك أو 
المشتري الطسناعئ:وهو يحتوي خلى هذه أتواع من التدهقات هي 'السلع والملكيه والترويع والعلوضات 
والمدفوعات - وقناة التوزيع قد تكون مباشرة أو غير مباشرة فتحتوي على وسطاء أو موزعين ولزيادة 
المبيعات:والازجات والكناون والتتسيى نتن متشا كة خناة الذوزيم ولتخفيضن الصسزاعات ظهرت فوات القسويق 
ألوانينة و الافقية وا تكنو فه .وهتن الغفاكقناة التوزيع سنال ارح محيوض ]نهف انمويل العا ضيه بالبيوق 
والكلمة ولتق وال وسو كب ا كايا نف اهيبا رقع الققيان امف لاست 


تعليمات للمدرب: 

١‏ -اعرض على المتدريين عدة نماذج لقنوات توزيع سلع متعددة. 

3إجهل اللعدويين يفا زكون د الضرف على :متكونات فناة التوزيع والعنزكفات الف نه بخاذلينا: 
9د شرت كمقر مين ملعف الشوريم روفلا على فنا الدوديه. 

اشر الشيريين الفرة حيومنافد الدوزت اكتاشيرة وهو الباشره 

كه -اشرح للمتدربين وميز بين منافذ أو قنوات توزيع السلع الاستهلاكية. 

51 -اشرح للمتدربين وميز بين منافذ أو قنوات توزيع السلع الصناعية. 

حاضدن التوريي يعددون القزوة موقتو كانوآن الدل الانوادكي والسفامرة 

-اشرح للمتدربين فلسفة ومزايا ومشكلات وأنواع نظم التسويق الرآسية. 


4 -اشرح للمتدربين ذ فلسفة ومزايا ومشكلات وأنواع نظم التسويق الأفقية. 
ا 


- 


التخصص 76 سوق الوحدة الثانية 

تسويق منافذ التوزيع س0 
ااا #3700000000 يي 
٠‏ -اشرح للمتدريين مفهوم نظم التسويق المتعددة. 
١‏ -اشرح للمتدربين محددات اختيار قناة (منفذ) التوزيع المناسب. 
تدريبات: 
أولاً المطلوب تحديد هل العبارات التالية ضحيحة ام خظأ مع إعادة كتاية العبارة بشكل صحيح: 

) (  .لقألا يتضمن التوزيع المباشر استخدام تاجر تجزئة واحد على‎ .١ 


#. الخبز والفواكه واللحوم ينسابها قنوات التوزيع الطويلة. 0 


". نظم التسويق الرأسية هي قناة توزيع تتكون من اتحاد شركتين أو أكثر 4# مرحلة واحدة من 
مراحل الإنتاج والتوزيع وبالتالي يتحقق التنسيق والتعاون بينهم. ‏ ( ) 

. نظم التسويق الأفقية هي قناة توزيع تمتلك فيها إحدى المنشآت باقي المنشآت وبالتالي يتحقق 
التنسيق والتعاون وحل الصراعات بين تلك المنشآت ( ) 


٠.نظم‏ التسويق المتعددة هي قناة توزيع تتكون من مجموعة منشآت إنتاجية وتوزيعية مستقله تشترا' 
مما م تخلة العنافن دك العصوق عل وفووااكتضاذية 2 
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التخصص 76 سوق الوحدة الثانية 


تسويق منافد التوزيع مهام منافد التوزيع 


الإجابة: 

أول + الموازات الستحبيدة والخطا: 

١‏ -(خطأ) - لا يتضمن التوزيع المباشر استخدام وسطاء سواء كانوا جملة أو تجزئة. 

؟ -(خطاً) - تعتبرقناة التوزيع المباشرة أقصر قنوات التوزيع. 

" -(خطأ) - كلما قلت عدد مستويات التوزيع بقناة التوزيع قل طولها. 

: -(خطأً) - الخبز والفواكه واللحوم يناسبها قنوات التوزيع القصيرة لتحقيق سرعة التوزيع. 

-(خطأ) - الأجهزة الكهربائية والسجاد والمفروشات سلع تسوق تناسبها قنوات التوزيع المتوسطة 

الطول. 

5 -(خطأ) الآلات والتركيبات تناسبها قنوات التوزيع القصيرة. 

٠»‏ -(خطأ) - نظم التسويق الأفقية. 

-(خطأ) - نظم التسويق الرأسية بالتملك. 

-(خطأ) - تتضمن أي قناة توزيع على الأقل: منتج وعملاء أو مستهلكين. 

٠‏ -(خطأً) - نظم التسويق المتعددة هي استخدام شركة منتجة أكثر من قناة توزيع عند التعامل مع 
قطاعات السوق. 


ىق 


حر هين 


كنا كدين 
.١‏ نظم التسويق الرأسية هي فناة توزيع تتكون من شركات إنتاجية وجملة وتجزئة يعملون معا 
كنظام واحد بسبب تملك أو تعاقد تلك الشركات أو إحدى الشركات بهذه القناة تمارس 
سيطرة على باقي الشركات وبالتالي تتحقق الوفورات والتنسيق والتعاون بينهم. 


”د 


التخصص *6؟ سوق الوحدة الثانية 
تسويق منافذ التوزيع مهام منافذ التوزيع 
2 
". نظم التسويق الأفقية هي قناة توزيع تتكون من اتحاد شركتين أو أكثر 4# مرحلة واحدة من 
مراحل الإنتاج والتوزيع؛ وبالتالي يتحقق التنسيق والتعاون بينهم. 
". نظم التسويق بالتعاقد هي قناة توزيع تتكون من منشآت إنتاجية وتوزيعية مستقله تشترك معأ من 
خلال الشاقة 2 الحصسول على وكوزات كناد (وسينات كدر : 
غ. نظم التسويق المتعددة هي استخدام شركة منتجة لأكثر من قناه توزيع عند توزيعها منتجاتها 


لقطاعات سوفيه متعددة. 
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التخصص 509 سوق الوحدة الثانية 
تسويق منافد التوزيع مهام منافد التوزيع 


نموذج تقييم مستوى الأداء (يعباً بواسطة المتدرب نفسه) 


١‏ -التعرف على مفهوم منافن التوزيع. 
-التعرف على مكونات وتدفقات منافن التوزيع. 
-التعرف على وظائف منافذ التوزيع. 
-التعرف على من يقوم بوظائف منافذ التوزيع. 
-التمييز بين منافد التوزيع المباشرة وغير المباشرة. 
-التمييز بين منافن توزيع السلع الاستهلاكية. 
-التمييز بين منافن توزيع السلع الصناعية. 
-التمييز بين منافذ توزيع السلع الاستهلاكية 
والصناعية. 
5 -التعرف على فلسفة ومزايا نظم التسويق الرآسية. 
٠‏ -التعرف على فلسفة ومزايا نظم التسويق الأفقية. 
١‏ -التعرف على مفهوم نظم التوزيع المتعددة. 
١‏ -التعرف على محددات اختيار منافذ التوزيع. 
٠‏ -اختيار منفن التوزيع المناسب. 
يجب أن تصل النتيجة لجميع المفردات أو العناصر المذكورة إلى درجة الإتقان الكلي وش أي حالة خلاف 
ذلك يجب إعادة التدريب على هذا النشاط بمساعدة المدرب. 


ات 


التخصص *50 سوق الوحدة الثانية 


تسويق منافد التوزيع مهام منافد التوزيع 
نموذج تقييم مستوى الأداء (يعباً بواسطة المدرب) 


اسم الطالب/ التاريخ 


رقم الطالب/ المحاولة: ١ ١‏ ؟ 3 


الحد الأدنى ما يعادل “2/١‏ من مجموع النقاط 
كل بند يقيم ب ٠١‏ درجات الحد الأعلى ما يعادل 7٠٠١‏ من مجموع النقاط 
النقاط 
-التفرف على مففهوم مثاهة التوزيع: 
-التعرف على مكونات وتدفقات منافذ التوزيع. 
-التعرف على وظائف منافد التوزيع. 
-التهرف على من يقوم بوظائف مناغذ التوزيع. 
«الفسية فيو ماع الدرونء لقره وكين الناشتري 
+ الشجير وين متافْن'قوزية الساع الاستلاك :. 
-التمييز بين متاهة توؤيم السلع الصتاغية: 


-التمييز بين منافن توزيع السلع الاستهلاكية والصناعية. 
-التعرف على فلسفة ومزايا نظم التسويق الرآسية. 

٠‏ -التعرف على فسلفة ومزايا نظم التسويق الأفقية. 

١‏ -التعرف على مفهوم نظم التوزيع المتعددة. 

١”‏ “-التعرف على محددات اختيار منافد التوزيع. 

٠١‏ -اختيار منفن التوزيع المناسب. 


ا 


منافد التوزيع 


سياسة البحث عن مناغذ التوزيع 


2 


سباسة البحث 


عن منافذ التوزيع 


التخصص 360" سوق الوحدة الثالثة 
تسويق منافذ التوزيع سباسة البحث 1 
0040406060 
الأهفداف: 
فينها نكيل الويهي: يكون الندرية قاور علن: 
١-التعرف‏ على سياسات التوزيع المتاحة. 
؟-التعرف على مفهوم سياسة التوزيع الكثيف ومزاياها وعيوبها وظروف استخدامها. 
"-التعرف على مفهوم سياسة التوزيع المحدود ومزاياها وعيوبها وظروف استخدامها. 
؟-التعرف على مفهوم سياسة التوزيع الإنتقائي ومزاياها وعيوبها وظروف استخدامها. 
“-التمييز بين سياسات التوزيع الكثيف والانتقائي والمحدود. 
١‏ -التعرف على العوامل المؤثرة 2 اختيار سياسة التوزيع. 
"'-اختيار سياسة التوزيع المناسبة. 


الوقت المتوفع للتدريب: ساعتان 
المحتويات: 

أولا: سياسة التوزيع الكثيف. 
كانيا* .سياسة التوزيع المحدود. 


كالنا سياتنة الوزية انما ؛ 


رابعاً: العوامل المؤثرة 2 اختيار سياسة التوزيع. 
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التخصص 765 سوق الوحدة الثالثة 


تسويق منافذ التوزيع سياسة البحث عن مذافذ التوزيع 
مقدمة 


تناولنا ب الوحدتين السابقتين استراتيجيات التوزيع وعلاقتها بباقي استراتيجيات التسويق 
وآتواغ منافة الترؤيه والكوامل المؤرة ف اختيارها وتخصيصن هده الوكن تستاول سيسات التوزيع حم 
يتم تناول سياسات التوزيع المختلفة مع التركيز على ثلاث سياسات أساسية هي على التوالي: سياسة 
التوزيع الكثيف, والانتقائي» والمحدودء» حيث نعرض مضمون كل سياسة بالإضافة لمزاياها وعيوبها 
وكلووك امهل افيا 

يجب على المنشأة أن تختار سياسة التوزيع ويمكن التفرقة بين عدة أنواع من سياسات التوزيع. 


أولاً.* بعلن أسامن. طول فاه التوزية 
كك الحمكر سن كن ة سنا بسانت 
١-قنوات‏ التوزيع الطويلة. 
؟-قنوات التوزيع متوسطة الطول. 
"-قنوات التوزيع القصيرة. 
(سبق تناولبا 4# الوحدة الثانية) 
ثانياً: على أساس التكامل # التوزيع 
متجكن] ادر كين عن ذ.سياسا نت : 
١-نظام‏ التكامل الرأسي (نظم التسويق الرأسية 171/15). 
؟-نظام التكامل الأفقي (نظم التسويق الأفقية 110/15). 
(سبق تناولبا 4# الوحدة الثانية) 
فالتاً: على أساين عدد أغضناء قناة التؤزيع (الموزهيق) 


يمكن التمييز بين عدة سياسات: 


١‏ -سياسة التوزيع الكثيف ا 
؟ -سياسة التوزيع الانتقائي علكلاععاءع5 
" -سياسة التوزيع المحدود 1811517 


وسنتناول فيما يلي هذه السياسات بالتفصيل فيمايلي: 


كد 


التخصص 765 سوق الوحدة الثالثة 
تسويق منافذ التوزيع سياسة البحث عن مذافذ التوزيع 
سب 

أولاً: سياسة التوزيع الكثيف «دمناسطتنولط علأقصع م1 

التوزيع الكثيف يعني توزيع السلعة أو الخدمة 4 أكبر عدد من منافذ التوزيع التى يصل عددها 
ل بعض الأوقات إلى آلاف المتاجر - لتوفير أقصى درجات عرض السلع 870081156 مما ييسر على 
العملا مهفة التسوق بدرجة كبيرة للغاية». ومن أمظة السلع الس توزع يذه الاسترانيجية أضتاف البقالة 
والألبانوالخواقةاوامشتروياك د كهدة المطتويصي ان تنكو بيقاند انرق لمكاو انر 4 اميت اكاك اع فا 
كل منافذ التوزيع المتاحة والتي يتوقع العملاء تواجدها بها. 


ثانيا: سياسة التوزيع المحدود «متاناطتنولط عحزوسكء ]1 


وهذه السياسة عكس سياسة التوزيع الكثيف حيث يقوم المنتج بتقليل عدد الوسطاء أو الموزعين 
الذين يتداولون منتجاته لآدنى حدء حيث يتم عمل اتفاق بين المنتج من جانب والموزع من جانب آخر يتم 
بمقتضاه قيام المنتج ببيع سلعته 4 منطقة أو سوق معين. 

ويجب ملاحظة أن الموزع قد يكون وكيلاً (يتقاضى عمولة نظير البيع ولا يمتلك السلع) كما قد 
يكون الموزع أو الوسيط تاجراً (سواء كان تاجر جملة أو تجزثة). 

وسياسة التوزيع المحدود تناسب سلع التسوق والخاصة مثل الأدوات الموسيقية والأثاث وأجهزة 
التليفزيون والفيديو والتكييف والأدوات الرياضية والأحذية والساعات ... ألخ» ولكنها لا تلائم السلع 
الميسرة مثل السلع الغذاتية وأصناف البقالة. 


مزايا سياسة التوزيع المحدود: 


١‏ -يمك التوزيع المحدود المنتج من البيع لموزع معين قد لايرغب ب توزيع السلعة بدون وجود وكالة 
التوزيع. 

؟ -نظرا لعدم وجود منافسين للموزع الوحيد فإنه يبذل أقصى جهد بيعي # بيع السلعة. 

؟ -العلافة بين منتج السلعة وموزعيه المعتمدين تكون أكثر استقراراً. 

-قلة المفاوضات ونقاط الخلاف المثارة بين المنتج والموزع لأنه تم الاتفاق على كل البنود. 

ه -نظراً لقيام الموزع بمجهود بيعي كبير» فإنه يمكن لمندوبي بيع المنتج تخصيص وقت أكثر لآعمال 
الخدمات والتعليم للموزعين. 

-إحكام إشراف المنتج على الأسعار والترويج والخدمات التي يقدمها الموزعون. 

-قلة الحسابات والسجلات التي يتم الاحتفاظ بها وهذا يعني قلة أعمال المحاسبة والنفقات المرتبطة بها. 

-يمكن للموزع الاحتفاظ بمخزون سلعي كاي من قطع الغيار وتقديم الخدمات الضرورية. 

-قلة أو انعدام قطع الأسعار (تخفيضها) لآن الموزع يكون وحيد ث منطقة أو سوق معين. 


كما ”يد لوا هر 
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التخصص 765 سوق الوحدة الثالثة 
تسويق منافذ التوزيع سياسة البحث عن مذافذ التوزيع 
ىبر 
٠‏ -تحسين شهرة منتج السلعة حيث يبذل الموزع أقصى جهد بيعي. 
٠‏ ديحقق الوزع يما هو ريض كدر لساك اموه على يمه ومسا عو اث لمكم 
مشحكلات التوزيع المحدود: 
١‏ -إمكانية بيع السلع تصبح محدودة ويرجع هذا لأن عدد منافذ توزيع السلعة تكون محدودة ولا تعرض 
51 السلعة لأكبر عدد ممكن من العملاء. 
كيه خالة طم توافانالوكيل و الو اللوغرية قله 3 التكلقة يله يفطن النقة أن لسع هو المزوع 
الوحيد # هذه المنطقة. 
" -# حالة الرغبة ب تغيير الموزع الوحيد فإن عملية التغيير لا تكون سهلة بالنسبة لمنتج السلعة. 
-إذا لم يحدد عقد الوكالة حصة البيع فإن الموزع قد لا يبذل يدا يبنا 0 اعتمادا على أنه ا موزع 
الوحيد لبده السلعة ‏ منظقته: لذلك يجب أن تحدد الوكالة للموزع خصة مشتريات من المنتج وأيضا 
حصة مبيعات حكحد أدنى لاستمرار عقد الوكالة. 
ثالثاً: سياسة التوزيع الانتقائي صهت)ناطتنولط ع لناءءاء5: 
تفع سياسة التوزيع الانتقائي 2 الوسط بين سياستي التوزيع الكثيف والمحدود وفيها يقوم المنتج 
باختيار عدد من متاجر التجزئة # المنطقة الواحدة أكثر من التوزيع المحدود وأقل من التوزيع الكثيف 
لكوزيع يسلفعة»: ورظم نقتايه ند لياس ةرمع فتهاسةة التوزيع التحدوة إله انين تككله هتها د إن لمك 
حرية اختيار أي عدد من الموزعين ليقوموا بتوزيع سلعته # المنطقة الواحدة 4 أي وقت يشاء»؛ وتتضمن 
هذه الاستراتيجية البيع فقط للموزعين (جملة أو تجزئة) الذين تساهم مشترياتهم من المنتج بقدر معقول من 
الربح والذين لايطلبون من المنتج خدمات غير معقولة وب نفس الوقت يمتنع المنتج عن التعامل مع الموزعين 
المشنكوك 4# ولائهم» والذين يطلبون خدمات غير معقولة أو الذين يكثرون من المردودات للمنتج أو الذين 
يشترون من المنتج بطلبيات صغيرة غير مريحة أو الذين تنقصهم الكفاءة الإدارية والتنظيمية. 
أي أن التوزيع الانتقائي يتيح للمنتج التعامل مع عدد قليل من الموعين وبالتالي بناء علاقات طيبة 
معهم بالأعناقه تعفر طخطية سوقية تعد وركابة كدر هليهم رن شين الوه فإنه كعيل تكلم فلن 
من التوزيع الكثيف».ويعقبن التوزيع الانتقناكى متاسب لتوزيع سلع التسوق والستلع الخاصة مكل الأثانت 
والأحذية والأدوات المنزلية. 


ويوضح الشكل التالي مقارنة مختصرة بين سياسات التوزيع الكثيف والانتقائي والمحدود. 
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التخصص 765 سوق الوحدة الثالثة 


تسويق منافذ التوزيع سياسة البحث عن مذافذ التوزيع 


شكل رقم )٠١(‏ استراتيجيات التوزيع الكثيف والانتقائي والمحدود 


عدد الموزعين بكل منطقة فقت 0 


متوسط: أكبر من المحدود محدود جدا: واحد ذ كل 
وأقل من المحكثف 


محدودة 


- اختيار أفضل الموزعين 
للتعامل معهم. 


على الإعلان على نطاق واسع 


- أصناف البقالة - الجرائد | الأحذية - الأدوات الكهربائية | السيارات -أجهزة التكييف 
والمجلات. - المفروث ت -الأدوات | - الآلات 
المنزلية 


.737١ص‎ 2) » د. عبيد عنان وآخرون» التسويق» (القاهرة: الناشر غير محدد‎ - ١ 
5د ظلعت أستكن هين الحمين» السئويق الفعان: الأساسيات (التظبيق + الطبعة الشتابعة (القاهرة متحكتية عسن تمن‎ 


3517 ), ص /25. 


زاتعاه العوامل الزكرضة الحسيامبيايتة التوويم: 
هناك العديد من العوامل المؤثرة 4 اختيار سياسة التوزيع المناسبة والتي يجب أخذها 4# الاعتبار؛ 
وأهم هذه العوامل: 
-العو امل التقاصنة جالعو 
> -العوامل الخاصة بالسلعة: 
بالكو امل الشاضهة :الشركة الع 
6 +العوامل التخاضة بالوستظاء (الموزعين)»: 
(وقد تم تناول العوامل الأربعة السابقة 4ك الوحدة رقم الثانية) 


758 د 


التخصص 765 سوق الوحدة الثالثة 


تسويق منافذ التوزيع سياسة البحث عن مذافذ التوزيع 


تت تت 0 


ه - العوامل الخاصة بالمنافسين: 

ففي بعض الأحوال قد ترغب منشأة إنتاجية ما ثّ التعامل مع نفس منافذ توزيع السلع المنافسة 
فالسلع الغذائية مثل منتجات الألبان تعرض بال متاجر قريبة من السلع المنافسة وي نفس المتاجرء و4 أحوال 
أخرى قد ترغب منشأة ما 4 تفادي استخدام قنوات توزيع السلع المنافسة. 
5 - العوامل الخاصة بالبيكة: 

مثل الظروف الاقتصادية والقيود القانونية. ففي حالات الكساد يحاول المنتجون توزيع سلعهم 
بطرق وأساليب اقتصادية مثل اختيار أرخص منافذ التوزيع مع عدم تأدية أو تقديم الخدمات التي ترفع 
الأسعار. 

كما أن القيود القانونية خاصة 2# الدول الرأسمالية تمنع أي ترتيبات أو اتفاقيات ث4 قنوات التوزيع 
يترتب عليها تخفيض المنافسة بدرجة كبيرة أو أي ترتيبات تخلق الاحتكار. 
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التخصص 765 سوق الوحدة الثالثة 


تسويق منافذ التوزيع سياسة البحث عن مذافذ التوزيع 
الملخص: 


هناك الغديد. هن سيانسات التوزيع المتاحة أمام الشركة المنفجة::وغلى لك الشركة احتيار 
السياسة التي تناسب ظروفها وإمكانياتها. فهناك سياسة التوزيع الكثيف بما تعنيه من توزيع السلعة 2 
أكبر عدد من منافذ التوزيع المتاحة بكل منطقة» وعلى النقيض منها سياسة التوزيع المحدود التي تتضمن 
توزيع السلعة من خلال منفذ توزيع واحد بكل منطقة؛ وبين السياستين تقع سياسة التوزيع الانتقائي بما 
تعنيه من التعامل مع عدد محدود من أفضل منافذ التوزيع بكل منطقة. ويحكم اختيار سياسة التوزيع 
االقاكنية لعذدة من :لد عقا وكيا و الكوافلن ا شاه «الشتوف والسشلعة الشركة لتقم و اليكل هافن 


والبيئة. 
تليماك للمدوك؛ 
١-اغترطن‏ على التدريين شبكلا توفديعيا بين تصعيف سيسات التوريغ :المتائمة إعاء آي منشأة غلن 


أساس طول قناة التوزيع وعلى أساس التكامل وعلى آساس عدد الموزعين. 
؟-اشرح للمتدربين مفهوم سياسة التوزيع الكثيف ومزاياها وعيوبها وظروف استخدامها. 
"-اشرح للمتدربين مفهوم سياسة التوزيع المحدود ومزاياها وعيوبها وظروف استخدامها. 
؟-اشرح للمتدربين مفهوم سياسة التوزيع الانتقائي ومزاياها وعيوبها وظروف استخدامها. 
5-أطلب من المتدربين توضيح الفروق بين السياسات الثلاث السابقة. 
أ-بين للمتدربين العوامل التي تحكم اختيار سياسة التوزيع المناسبة. 


عش 


التخصص 360" سوق الوحدة الثالثة 


تسويق منافذ التوزيع سياسة البحث عن مذافذ التوزيع 
تدريبات 


؟. التوزيع الانتقائي هو 


ثانيا: المطلوب تحديد هل العبارات التالية صحيحة أم خطأ مع إعادة حتابة العيارة بشحكل صحيح: 
.١‏ يناسب التوزيع الكثيف السلع الخاصة والسلع الصناعية ( ) 


". يتيح التوزيع الكثيف لمنتج السلعة تغطية سوقيه محدودة. 20)0 


الوق( ) 


". التوزيع الكثيف يتيح لمنتج السلعة أو الخدمة حرية اختيار التعامل مع أفضل الموزعين بكل 


منطقة. ( ) 
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التخصص 765 سوق الوحدة الثالثة 


تسويق منافذ التوزيع سياسة البحث عن مذافذ التوزيع 
الإإاجابة: 
١-التوزيع‏ الكثيف يعني توزيع السلعة أو الخدمة 4 كل المتاجر المتاحة (أكبر عدد ممكن من 
المتاجر). 


؟-التوزيع الانتقاتي يعني توزيع السلعة أو الخدمة 4 عدد قليل من المتاجر (أقل المتاجر وأفضلها). 
"-التوزيع المحدود يعني توزيع السلعة أو الخدمة من خلال موزع واحد فقط بكل منطقة. 

؟-يناسب التوزيع الكثيف السلع الميسرة كالآلبان ومسحوق الغسيل والشاي والقهوة. 

“-يتيح التوزيع المحدود لمنتج السلعة السيطرة والإشراف المحكم على عمليات بيع وتوزيع سلعته. 

أ -يتيح التوزيع المحدود تغطية سوقية محدودة. 

'"'-التوزيع الكثيف يوفر أقصى درجات عرض السلع مما ييسر على العملاء عملية التسوق. 

“-يناسب التوزيع الانتقائي سلع التسوق مثل الأحذية والملابس الجاهزة والأثاث والمفروشات والسجاد. 
أ-يتيح التوزيع المحدود لمنتج السلعة التعامل مع منفن توزيع (موزع) واحد بكل منطقة. 
١١-التوزيع‏ الانتقائي يتيح لمنتجه السلعة أو الخدمة حرية اختيار والتعامل مع أفضل الموزعين بكل منطقة. 
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التخصص 76 سوق الوحدة الثالثة 


تسويق منافذ التوزيع سياسة البحث عن مذافذ التوزيع 
نموذج تقييم مستوى الأداء (يعباً بواسطة المتدرب نفسه) 
تعليمات 


بعد الانتهاء من التدريب # هذه الوحدة قيم نفسك بوضع غلامة /ة أمام مستوى الأداء الذي أتقنته. 
مستوى الأداء (هل أتقنت الأداء) 
التشناظ أل العتصيد ١)‏ ذ3ن ا ا 


١‏ -التعرف على سياسات التوزيع المتاحة. 

؟ -التعرف على مفهوم ومزايا ومشكلات التوزيع الكثيف. 
؟ -التعرف على مفهوم ومزايا ومشكلات التوزيع المحدود. 
؛ -التعرف على مفهوم ومزايا ومشكلات التوزيع الانتقائي. 
6 -التمييز بين التوزيع الكثيف والمحدود والانتقائي. 

1 -التعرف على العوامل المؤثرة ب اختيار سياسة التوزيع. 

٠‏ -اختيار سياسة التوزيع المناسبة 

يجب أن تصل النتيجة لجميع المفردات أو العناصر المذكورة إلى درجة الإتقان الكلي وش أي حالة خلاف 
ذلك يجب إعادة التدريب على هذا النشاط بمساعدة المدرب. 
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التخصص 765 سوق الوحدة الثالثة 


تسويق منافذ التوزيع سياسة البحث عن منافذ التوزيع 
نموذج تقييم مستوى الأداء (يعباً بواسطة المدرب) 
اسم الطالب/ التاريخ 
رقم الطالب/ المحاولة: ١ ١‏ 2-1 


الحد الأدنى ما يعادل “2/١‏ من مجموع النقاط 
كل بند يقيم ب ٠١‏ درجات الحد الأعلى ما يعادل 7٠٠١‏ من مجموع النقاط 
بنود التقييم (العناصر) 

١‏ -التعرف على سياسات التوزيع المتاحة. 
؟ -التعرف على مفهوم ومزايا ومشكلات التوزيع الكثيف. 
؟ -التعرف على مفهوم ومزايا ومشكلات التوزيع المحدود. 
؛ -التعرف على مفهوم ومزايا ومشكلات التوزيع الانتقائي. 
ه -التمييز بين التوزيع الكثيف والمحدود والانتقائي. 
1 -التعرف على العوامل المؤثرة # اختيار سياسة التوزيع. 
"٠‏ -اختيار سياسة التوزيع المناسبة 


الملجموع 
ملاحظات 214433 كه زد فما د 56 2 33 1ق ل إعزة كر ف مهاه هذ ترد كام جاه 2 213 فعا دن 21273152 طهر ك3 فم طن كه 6 حك اه 0 262 50 40021923 0ط كد فا كا 0 ل ا حت 23 2 
توفيع المدرب 


4ت 


منافن التوزع 


بناء شبكات التوزع 


التخصص 5" سوق الوحدة الرابعة 
تسويق منافذ التوزيع بناء شبكات التوزع 
ىر 
الأهداف: 
عونا تكدين اوهو بكر التورنه فادرا علن: 
١-تحديد‏ الخدمات التي يريدها العملاء من قناة (منفن) التوزيع. 
؟-تحديد نوع وعدد الموزعين الذين يقومون بالتوزيع. 
؟-اختيار الوسيط أو الموزع المناسب. 
-تقييم بدائل قنوات التوزيع. 
7-تحديد مسئوليات الموزعين. 
أ -تحفيز الموزعين. 


الوقت المتوقع للتدريب: > ساعات. 


المحتويات: 
مقدمسة : 
أولا تسدني القسة اخا كا هدوس اللمسفلك: 
قانيا تحديد الأمعداف: 
ثالثاً: تحديد بدائل قنوات (منافن) التوزيع. 
]أ - تحديد نوع الموزعين. 
ب - تحديد عدد الموزعين. 
ع + الفقرنان اموق القايسية 
زانغا »فيه يدافل قبوات (منافة) التورن. 
خامساً: تحديد مسئوليات الموزعين. 


بعالا : تحفيز الموزعين. 


-ه58- 


التخصص "0" سوق الوحدة الرابعة 


تسويق منافذ التوزيع بناء شبكات التوزع 
مقدمة 


بعد تناول استراتيجيات التوزيع وعلاقتها بباقي عناصر المزيج التسويقي ثم منافذ التوزيع وآنواعها 
واستراتيجيات التوزيع ‏ الوحدات السابقة تخصيص هده الوحدة لبناء شبكات التوزيع حيث نعرض 
خطوات أو مراحل بناء الشبكات سواء على المستوى المحلي أو الخارجي ابتداء من تحديد احتياجات 
المستهلك من مناغذ التوزيع وأهداف التوزيع ثم تحديد بدائل قنوات التوزيع بما يشمله ذلك من تحديد نوع 
وعدد الموزعين واختيارهم ثم بدائل قنوات التوزيع واختيار أفضلها حتى تحديد مسئوليات الموزعين 
وتحفيزهم. 
أولاه 'مففريذ الامسياحات الخدمية للسشهلات 
إن قرار بناء شبكة التوزيع (سواء المحلية أو الداخلية أو الخارجية) يبدأ بالمستهلك (العميل) لذلك 
فإن الخطوة الأولى هي تحديد الخدمة (الخدمات) التي يمكن أن تقدمها المنشآة لأعضاء قناة التوزيع 
للمستهلكين أو للعملاء حتى يمكن للمنشأة المنتجة بناء شبكة التوزيع التي تحقق أو توفر أعلى قيمة 
يريدها العملاء من قناة (منفذ) التوزيع والواقع أن تحديد ماذا يريد المستهلكين من شبكة التوزيع 
يتضمن الإجابة على تساؤلات عديدة مثل: 
« هل يريد العملاء الشراء من المواقع (المتاجر) القريبة منهم أم هم على استعداد للانتقال مسافات للشراء 
من مراكز التسوق. 
* هل يريد العملاء والشراء من المتجر أم من خلال التليفون أم بالبريد. 
« هل يريد العملاء أن يتم نقل وتسليم السلع والخدمات لبم بسرعة أم يمكنهم الانتظار فترة لاستلامها. 
» هل يريد العملاء أن يوفر لبم الموزعون تشكيلات عريضة من السلع آم يريدون الشراء من الموزعين 
المتخصصين ذوي التشكيلات المحدوده. 
« هل يريد العملاء الحصول على خدمات النقل والتسليم والائتمان والإصلاح والتركيب من الموزعين أم 
من غيرهم. 
ويتم تحديد الاحتياجات الخدمية للمستهلك من خلال وسائل عديدة أهمها الاستقصاء (الاستبيان) 
والواقع أن تقديم الخدمات التي يرغبها العملاء وبالممستوى المطلوب من حيث عدد الخدمات وجودتها قد 
يكون غير عملي فقد لا تتوافر لدى المنتج والموزعين الموارد والمهارات اللازمة لتوفيرها أو قد تتوافر هذه 
الموارد والمهارات ولكن يترتب على تقديمها ارتفاع الأسعار بمقدار تكلفة الخدمات. لذلك يجب على 


ا 4ت 
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الشركة المنتجة أن توازن بين مستوى الخدمات المطلوية من جانب العملاء والارتفاع 4 أثمان السلع نتيجة 
ذلك ومدى حساسية العملاء للارتفاع 2 الأسعار. 


فانياً ‏ تعذيد الأهداف 
بعد تحديد الخدمات التي يريدها العملاء من شبكة التوزيع فإن الخطوة الثانية هي تحديد أفضل 
المنافن (القنوات) التي توفر هذه الخدمات. وترتبط أهداف التوزيع ب: 
أ - التواجد: أي تواجد المنتجات 4# السوق 4 متاجر معينة وكذلك على الأرفف # المتاجر. 
ب - الترويج: أي الجهود الترويجية التي يجب القيام بها. 
ج - خدمة العملاء: أي الدور الذي تقوم المتاجر # تقديم الخدمات قبل وبعد البيع مثل 
التركيب والنقل والصيانة. 
د - المعلومات التسويقية: أي إمكانية العملاء (الموزعين) 4 رصد اتجاهات المبيعات ومتابعة 
شنال الناكسين: 
ه - التككلفة المناسبة: وهي ترتبط بحجم المبيعات وهامش ربح الموزعين. 
ويمكن تحديد البدف 4# هذه المرحلة بأنه "تخفيض تكلفة الخدمات المقدمة للعملاء إلى أدنى 
مستوى ممكن . 
ثالثاً: تحديد بدائل قنوات (منافن) التوزيع: 
وتتضمن هذه المرحلة اتخاذ ثلاث قرارات هي: 
أ - تحديد نوع الوسطاء. 
ب - تحديد عدد الوسطاء. 


6 3 اختيار الوسطاء. 


أ - تحديد نوع الوسطاء: 

ملق المعلوه أث متاك انوع مخظلفنة ميخ معا بتر التحرقة (الستعله “دبذات الأقمام” + السلسلة <١‏ 
خدمة النفس - البيع بالبريد ...إلخ),. كما أن هناك العديد من متاجر الجملة (سواء التقليدية أو محدودة 
الخدمات:.]لغ): وتخلف“ الأتوَاع السابقة نك نوهية الخدمات الت تقدمها والتكاليف المرتبظة بها لذلك 


على المنشأة المنتجة أن تحدد نوع الوسطاء الذين يقومون بتوزيع منتجاتها من بين الوسطاء المتاحين. 


للد 
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ووقة قلق | ملو ها ملسن : 


ب - تحديد عدد الوسطاء: (نطاق التوزيع) 


وهنا يتم تحديد هل يكون التوزيع خيف أم انتقائي أم محدود (وقد سبق الحديث عن هذه 
السياسات الثلاث ة الوحدة الثالثة). 


ج - اختيار الوسيط (الموزع) المناسب: 

يختلف المنتجون # قدرتهم على جذب الموزعين للتعامل معهم. فبعض المنتجون المشهورين مثل 
شركة تويوتا وجنرال إليكتريك لا يجدون صعوبة 2# اختيار الموزعين الذين يقومون بتسويق منتجاتهم 2 
جين نوا جه النعن الاكر مقر يه ةذ لق 

وعملية اختيار الوسيط (الموزع) المناسب تتكون من ثلاث خطوات هي: 
١‏ -إيجاد وحصر الموزعين المرتقبين. 
؟ -وضع وتحديد معايير اختيار الموزع الأنسب. 
٠‏ -القيام بالاختيار الفعلي للموزع الأنسب. 

توف كه ول نهدة الكهاوا عا لتكب 1 : 


وحم 


- إيجاد وحصر الموزعين المرتقبين: 
هناك العديد من الطرق لإيجاد الموزعين المرتقبين ومن هذه الطرق ”*) 
#رجان |ننع الماماوة ا« ارمق وى شكيو درطل النبة ايحي و انمي الوسنطاء النين حكن 
الكشهاد كلدي اذ كفي جف | متملع لسالس بعين بها حيدة وراك عون ولوك اين 
الحتوساة الزنم عله سيولة: 
#الهادو الععارية دوهن التيافات المدؤرة ذف المودة الكمارية بواتخاداف الأعفال» والحصيات الكامن: 
بتجسمات الوزمي 


6 ملتطدكط قم تفمزاتها ,ا قن ذ 6 ا زا )»ا خزاتقة قا 2531 + 81 انا 8021270 اعتيا ثل عنا عقّة غلا ) 
ع ممع نمم . 
ا 
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0 ظ-11 :موس اث 


*الاتصال المباشر من الوسطاء: حيث تقوم العديد من المنشآت بتحديد الوسطاء (منافذ التوزيع 
المرتقبين) من خلال الاستمسارات الى كرد إليها من يعض الوميطاء بك السوق: 

*الإعلان: تقوم العديد من المنشآت بالإعلان عن قبول التعامل مع وسطاء محددين وفقاً لشروط معينة 
تضعها المنشأة» حيث تتلقى المنشأة الطلبات الخاصة بهم وتقوم باختيار أنسبهم وتعتبر هذه الطريقة 
من أكفر الظرق انتشارا بك الحالم الحري» 

#المزناقيه يقود يفطن لنتعوق باشتار الوسيهل: كه الأرا العوادء شيك بتمون سودق إقبان العلا 
وفقدية عضن الكانجوهها يد ههه ]لق العامل معه ويكم ذلك عاد من خلال مضه الس لكين 
للتعرف على الصفات المطلوبة للوسيط الذي يمكن التعامل معه. 

*مصادر أخرى: وتتضمن هذه المصادر البنوك المحلية ودليل التليفون ووكالات الإعلان...إلخ. 


ب - تحديد معايير اختيار الموزع الأمثل: 


وعند اختيار أعضاء قناة التوزيع (أو الموزعين) فإن على الشركة المنتجة أن تحدد الخصائص 


المميزة للموزع الأفضل الذي سيتولى تسويق منتجاتها وإن تختاره من بين الوسطاء المتاحين والمممكن 
التعامل معهم. وتعتبر عملية الاختيار صعبة وهامة. ويعتمد المنتج ب عملية الاختيار على عدة معايير أهمها: 


2.) 


0 


3 


0 


-مبيعات الموزع وأرباحه. 

-إمكانيات الموزع الحالية والمستقبلية 4 البيع لقطاعات السوق المستهدفة والتي تسعى الشركة 
المنتجة ب الوصول إليها. 

-كفاءة جهاز البيع لدى الموزع أي عدد البائعين ومؤهلاتهم ومدى كفاءتهم 4# تحقيق المستوى البيعي 
|الكظلوت تكفيقه: 

-سياسات الموزع الخاصة بالمنتجات ومدى تناسبها مع احتياجات المنتج وبمعنى آخر ما مدى قيام 
الوسيط أو الموزع ببيع منتجات منافسة وهل تتناسب سياسته من حيث التشكيل والتنويع مع ما 

-موقع الموزع ومدى تناسب ذلك مع المراكز التجارية أو مراكز التسوق أو المتاجر الأخرى المنافسة. 

-خدمات الموزع ومدى اتفاقها مع احتياجات المستهلكين. 
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وج :مي كك 


-سياسات الموزع وخدماته الترويجية ومدى تناسبها مع احتياجات المنتج. 

6 -المركز المالي للموزع ومدى قدرته على الوفاء بالتزاماته المالية # المواعيد المحددة. 

9 -اتجاه الموزع للتعاون مع المنتج والالتزام بسياساته لضمان نجاح الجهود التسويقية للمنتج. 
٠‏ -مساحة متجر الموزع وتصميمه الداخلي والمساحات المخصصة للسلع المختلفة. 

١‏ -شهرة الموزع والنمو المستقبلي المتوقع له. 


حيث يتم اختيار الموزع (الموزعين) الآنسب من بين الموزعين المرتقبين الذين تم حصرهم وك ضوء 
فقا متو كيار الما تعدو فنا 

نثال هفك سلى تكفا وا ورم الأفسنه 
كج لتوتفية السقي تيع الينا كاك الاؤكبة عميم فينن أن افعيل ادودعين الخا كن هع شرك 
الإيمان» وشركة الصفاء والشركة الدولية. وكانت معايير اختيار الموزع المنامسب وبيانات تقييم 
الشركات القلات كما هو موصخ باتكدول الثالن: 


١‏ -مبيعات الموزع. جيد جداً ممتاز جيد 
؟ -إمكانيات الموزع. جيد جداً جيد جيد 
؟ -كفاءة جهاز بيع الموزع. جيد جيد جيد جدا 
؛ -خدمات الموزع. مقبول جيد جداً | جيد جدا 
ه -تعاون الموزع. ممتاز غير مقبول | غير مقبول 
1 -موفعالموزع. جيد غير مقبول مقبول 
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المطلوب: اختيار الموزع المناسب 


خطوات الاختيار: 

الخطوة الأولى حصر الموزعين المرتقبين («شركات الإيمان -شركة الصفا -الشركة الدولية) 
الخطوة الثانية تحديد معايير اختيار الموزع المناسب 1 معايير هي: 

١‏ -مبيعات الموزع. 

؟ -إمكانيات الموزع. 

:" -حكفاءة جهاز بيع الموزع. 

3 -خدمات الموزع. 

ه -تعاون الموزع. 

7 -موقع الموزع. 


8:1 
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الخطوه الثالثة الاختيار الفعلي للموزع الأنسب: 
تقييم الموزع ثم تحويل التقييم إلى درجات كما بالجدول التالي: 


-إمكانيات الموزع. 


-حفاءة جهاز بيع الموزع. 
-خدمات الموزع. 

-تعاون الموزع. 

-موقع الموزع. 


مجموع الدرجات 


إذا الموقغ الآنسات هو شركة الآيماق 'لأنينا علق المورغين نف الدرجات (ةاذرحة). 


وهنا يتم تقييم تلك البدائل تمهيدا لاختيار اليديل (أو البدائل» التي تحقق الأهداف 23 الأجل 
الطويل» ويتم تقييم بدائل التوزيع باستخدام عدة معايير: 
أ - المعيار الاقتصادي. 
ف بت المعيار الرقابى. 
جَ - معيار التكيف. 


أ - المعيار الاقتصادي: 


وهو يعتمد على النتائج الاقتصادية التي تترتب على استخدام كل بديل من بدائل التوزيع أي على 
المبيعات وتكلفة المبيعات. 

فنفرض أن هناك بديلين للتوزيع هي التوزيع المباشر والتوزيع غير المباشر وكانت البيانات الخاصة 
بهما كالاتي: 


1811نت 


التخصص *5؟ سوق الوحدة الرابعة 
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(القيمة والويال السعووى) 
التوزيع المباشر التوزيع غير المباشر 
المبيعا 


ْ 5 


ويتم رسم منحنين يمثلان التوزيع المباشر وغير المباشر. 


التوزيع غير المباشر 
تكلفة البيع بالريال 
التوزيع المباشر 
مقدار المبيعات بالريال 


ويتضح من الرسم أن المنساة المنتجة سوف تفضل التوزيع غير المباشر عند حجم مبيعات أقل من ت» 
يتساوى بالنسبة للمنشأه المنتجة استخدام البديلين. 


ب - المعياري الرقابي: 
لدوزسين تل ترس لفرقارة 1و لوطو الس ينك الوقن ينها اللا واكناحيه على بيدا ذل 
قنوات التوزيع: 
-فالمنشأة الإنتاجية التي تختار التوزيع المباشر من خلال استخدام مندوبي بيع تابعين لبا يمكنها 
ممارسة سيطرة ورقابة كامله على بائعيها على عمليات البيع والتوزيع. 
-آما لو قامت الشركة الإنتاجية بالتوزيع غير المباشر من خلال استخدام موزعين فإنها تمارس رقابة 
وسيطرة أقل على عمليات البيع والتوزيع. 


ت8:77- 
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جح - معيار التكيف: 
ويرتبط هذا المعيار بقابلية بديل التوزيع للتغير أي بمدى مرونة قناة التوزيع وقدرة المنتج على تغييرها 
افاتوقيت فناسي طمن متكد م المنشاة وكيل اليم مين خلال عقن مركة 6 سقزات مكلا وخلال هذه المدة 
الطويلة لاأيستطيع المنتج تعييرهدا البديل آي أن :قدرة هذا البديل على التكيف متحمص بجذا . 
خامسا تحديد مسكوليات اغضاء قناة التوزيع 
يحتاج كل من المنتج والوسيط بقناة التوزيع الواحدة إلى الاتفاق على شروط ومسئوليات كل منهم 
ونيا نك طرفم ووفكف اتلس رد هذة الشكو تياف كتانة 
فالمنتج يقدم للموزعين الدعم الترويجي والتدريب والمساعدة 4ك جوائنب عديدة # مقابل قيام 
لشراء سلع المنتج بكميات معينة وإعادة بيعها. 
سادسا: تحفيز أعضاء قناة (منفن) التوزيع: 
ويتم تحفيز الموزعين لكي يقوموا بأداء التوزيع على الوجه الأكمل ولحسب ولائهم وهناك 
مدخلان لتحفيز الموزع هما: 
أ - التحفيز الإيجابي. 
ب - التحفيز السلبى. 
ومن المحفزات الإيجابية: منح الموزعين هامش ربح مرتفع - دعوة الموزعين لحضور برامج التدريب 
- مد الموزعين بالمعلومات الضرورية عن السوق - المساهمة © تككلفة الإعلان الذي يقوم به الموزع...إلخ. 
ومن المحفزات السلبية: التهديد بتحفيض هامش الربح - تأجيل تسليم الطلبيات لبم - التهديد 
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/! - تقييم أعضاء قناة التوزيع (الموزع): 


(وسوف يتم تناولها بالوحدة السابعة). 


الخطوة ١‏ تحديد الاحتياجات الخدمية للمستهلك 
الخطوة ” تحديد أهداف التوزيع 

5 
الخطوة ” تحديد بدائل قنوات التوزيع 


اختيار الموزع الأنسب 


شكل رقم )١١(‏ مراحل إنشاء شبكات التوزيع 


كرون 5 


التخصص 70 سوق الوحدة الرابعة 
تسويق منافذ التوزيع بناء شبكات التوزع 
كبر 
507 
على الشركات الإنتاجية أن تقوم بإنشاء شبكات توزيع منتجاتها ويتضمن ذلك السير ف عدة 
مراحل أولها تحديد الخدمات التي يريدها العملاء من منافذ التوزيع ثم تحديد أهداف التوزيع ثم تحديد 
نوع وعدد منافذ التوزيع واختيار أنسبها ثم تقييم بدائل قنوات التوزيع لاختيار أفضلها فتحديد مسئوليات 
أعضاء قناة التوزيع وأخيراً تحديد الحوافز الإيجابية والسلبية التي تستخدم # تحفيز الموزعين على زيادة 
المبيعات وكسب ولاءهم. 


تعليمات للمدرب: 

١‏ -اعرض على المتدربين رسماً توضيحياً يبين مراحل إنشاء شبكات التوزيع. 

؟ -بين للمتدربين الخدمات التي يريدها العملاء من شبكات التوزيع وكيف يمكن تحديدها. 

" -اشرح للمتدربين أهداف التوزيع وكيف يمكن تحديدها. 

؛ -اشرح للمتدربين أنواع منافذ التوزيع (سواء كانت جمله أو تجزئة) التي يمكن استخدامها 4 التوزيع. 
ك -اشرح لبم كيفية تحديد عدد الموزعين. 

1 -اجعل المتدربين يشاركون + إيجاد وحصر الموزعين المرتقبين. 

٠‏ -اجعل المتدربين يشاركون # تحديد معايير اختيار الموزع الأنسب. 

4 -اجعل المتدربين يشاركون 2# اختيار الموزع الآنسب. 

1 -اشرح للمتدربين معايير اختيار فنوات التوزيع وكيفية استخدامها. 

٠‏ -اجعل المتدربين يشاركون ب تحديد مسئوليات الموزعين. 

١‏ -اجعل المتدربين يشاركون ب تحديد الحوافز الإيجابية والسلبية التي يمكن تقديمها للموزعين. 


65 


التخصص "0" سوق الوحدة الرابعة 


تسويق منافذ التوزيع بناء شبكات التوزع 
كبس 
تدريبات 
أولاً: أحمل 
0.١‏ نطاق التوزيع يعني يبةزةدة ةد د دزذزدزدز زد تكد 000 
". تعتبر ......) ...... من المحفزات الإيجابية التي تقدم للموزعين. 
 .3*‏ تعتير ....... ...... من المحفزات السلبية التي تستخدم مع الموزعين ذوي الأداء غير المرضي. 


ثانياً: المطلوب تحديد هل العبارات التالية صحيحة أم خطأ مع إعادة كتابة العبارة بشكل صحيح: 
.١‏ عادةما تختار الشركة الإنتاجية قناة التوزيع الآأقل تكلفة. ( ) 


والترويجية. ( ) 


فى «الأعتساد عا مسار القصيه وس ناد ] شتوك لاتحي رابك ] وسفة نكن التروت الت 
تمق لي الشيطوة على الستوى وتطلى عننليا ل نيوا لموزي. 200 

0.1 تحديد نطاق التوزيع يعني تحديد نوع الوسطاء + كل مستوى من مستويات التوزيع. ( ) 

3 تحديد دوع الوسطاء بقناة التوزيع أمر غير ضروري عند اختيار قناة التوزيع. ( ( 


 ةهال-‎ 


١ 


م52 
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ل 
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التخصص "0" سوق الوحدة الرابعة 


تسويق منافذ التوزيع بناء شبكات التوزع 


-نطاق التوزيع هو تحديد عدد الموزعين عند كل مستوى من مستويات التوزيع سواء كان جملة أو 
نصف جملة أو تجزئة. 

-يعتبر هامش الربح المرتفع والمساهمة ب نفقات الإعلان والترويج من المحفزات الإيجابية التي تقدم 
للموزعين. 

-يعتبر تخفيض حجم المنطقة البيعية والتهديد بإنهاء العلاقة من المحفزات السلبية التي تستخدم مع 
الموزعين ذوي الآداء غير المرضي. 

-(خطأ) عادة ما تختار الشركة الإنتاجية قناة التوزيع التي تحقق المبيعات وتوفر الخدمات المطلوبة 
وبأقل تكلفة. 

-(خطأ) الاعتماد على المعيار الاقتصادي يعني قيام المنشأة الإنتاجية باختيار القناة التي تحقق أكبر 
حجم مبيعات. 

-(خطأ) تستخدم المنشآت الإنتاجية الحوافز الإيجابية والسلبية لحث الموزعين على أداء أعمالبم على 
الوبجه الأمكل: 

-(خطأ) تقوم الشركات الإنتاجية بالاتفاق كتابة مع الموزعين على شروط البيع ومسئولياتهم البيعية 
والترويجية. 

-(خطأ) الاعتماد على المعيار الرقابي يعني قيام الشركة الإنتاجية باختيار منفذ (منافن) التوزيع التي 
تحقق لها السيطرة على السوق وعلى عمليات البيع والتوزيع. 

-(خطأ) تحديد نطاق التوزيع يعني تحديد عدد الوسطاء ب كل مستوى من مستويات التوزيع. 


٠١‏ -(خطاً) تحديد نوع الوسطاء بقناة التوزيع ضروري بسيب: 


- تعدد أنواع الوسطاء (جملة وتجزثة). 
- اختلاف الخدمات التي يقدمها كل نوع من الوسطاء. 
- اختلاف تكلفة استخدام كل نوع من الوسطاء. 


ثالثا: تمرين 


ترغب الشركة الآهلية ثش اختيار موزع مناسب لمنتجاتها بمنطقة الدمام وبعد قيامها بالإعلان عن 


نكاجاتها وحتروض الأتفنيا رقم الانتسعرا وعلى اتفذل كلات موزمى هم شرفكة السافة وشركة الإيمان 
والشركة المتحدة. 


له 


التخصص 357 سوق الوحدة الرابعة 
تسويق منافذ التوزيع بناء شبكات التوزع 


وكانت فد ل د الثلاث كما 0 علي 


١‏ -مبيعات الموزع. 

؟ -إمكانيات الموزع. 

"' -حفاءة جهاز بيع الموزع. 
: -خدمات الموزع. 

كه -تهاون الموزع. 


7 -موقع الموزع. 


مغاييرالاختيان شركة السلام | شركة |الشرك المتحدة 
الإيمان 
١‏ - 
ع 
- 
- 
0 
1 - 


أفضل الموزعين الشركة المتحدة لأنها أكثر الموزعين 2 الدرجات. 


:8ت 


التخصص "0" سوق الوحدة الرابعة 


تسويق منافذ التوزيع بناء شبكات التوزع 


نموذج تقييم مستوى الأداء (يعباً بواسطة المتدرب نفسه) 


١‏ -تحديد الخدمات التي يريد العملاء من منافذ التوزيع. 


-تحديد أهداف التوزيع. 


-تحديد الوسطاء (جملة - تجزئة) الذين يقومون بالتوزيع. 
-تحديد عدد الوسطاء الذين يقومون بالتوزيع. 

-إيجاد وحصر الموزعين المرتقبين. 

-تحديد معايير اختيار الموزع الآمثل. 

-الاختيار الفعلي للموزع الأمثل. 

-تحديد معايير اختيار فنوات التوزيع. 

-اختيار افضل فنوات التوزيع. 


٠‏ -تحديد مسئوليات الموزعين. 


٠١‏ -تحفيز الموزعين. 
يجب أن تصل النتيجة لجميع المفردات أو العناصر المذكورة إلى درجة الإتقان الكلي وي أي حالة خلاف 
ذلك يجب [عادة التذريب :على هذا التشاظ تمساغةة المدرت. 


سعك د 


التخصص 360" سوق الوحدة الرابعة 
تسويق منافذ التوزيع بناء شبكات التوزع 
نموذج تقييم مستوى الأداء (يعباً بواسطة المدرب) 
اسم الطالب/ التاريخ 
رقم الطالب/ المحاولة: ١ ١‏ 7 اه 


الحد الأدنى ما يعادل 28١‏ من مجموع النقاط 


كل بند يقيم ب ٠١‏ درجات الحد الأعلى ما يعادل 7٠٠١‏ من مجموع النقاط 
بنود التقييم (العناصر) 
-تحديد الخدمات التي يريد العملاء من منافذ التوزيع. 
-تحديد أهداف التوزيع. 
-تحديد الوسطاء (جملة - تجزتئة) الذين يقومون بالتوزيع. 
-تحديد عدد الوسطاء الذين يقومون بالتوزيع. 
-إيجاد وحصر الموزعين المرتقبين. 
-تحديد معايير اختيار الموزع الآمثل. 
-الاختيار الفعلي للموزع الأمثل. 
-تحديد معايير اختيار فنوات التوزيع. 
-اختيار افضل فنوات التوزيع. 
٠‏ -تحديد مسئوليات الموزعين. 


٠١‏ -تحفيز الموزعين. 


0 


منافد التوزيع 


تحديد احتياجات الموزعين وصرفها 


وو 


54 
3 


50 


جات الموزعين وصرفها 


التخصص "5 ١‏ سوق الوحدة الخامسة 
تسويق منافذ التوزيع تحديد احتياجات الموزعين وصرفها 
بس 
الأهداف: 
مكيبا مككوون لويخو يحصو تند ري فاو را علنة 

١-التعرف‏ على أهمية الربط بين احتياجات منافذ التوزيع من السلع وتلبية هذه الاحتياجات. 
؟-إجراءات تحديد احتياجات منافذ التوزيع مع السلع وحصولبم عليها. 
"-أهمية تحسين نظم إمداد الموزعين باحتياجاتهم من السلع وجوانب التطوير بها. 


الوفت المتوفع للتدريب: ساعتان . 


الوسائل المساعدة: 


المحتويات: 

مقدمة 
أولاً: إنجراءات تحديد احتياجات مناقد التوزيع وتلبيتها. 
ثانياً: تطوير نظم إمداد الموزعين باحتياجاتهم. 


1ت 


التخصص *55 سوق الوحدة الخامسة 
تسويق منافد التوزيع نحديد احتياجات 01 
ار 111100111100 
مقدمة 
أصبح التوزيع المادي عنصر أساسي لجذب العملاء للتعامل مع المنشأة والاحتفاظ بهم حيث يمكن 
من خلاله خدمة العملاء بشكل أفضل وبتكلفة أقل. وهذا الفصل يتناول تحديد احتياجات الموزعين 
وإمدادهم باحتياجاتهم من السلع المختلفة حيث نتناول خطوات أو مراحل تحديد الاحتياجات لمنافذ التوزيع 
ثم تلبيتها وأخيراً تحسين نظم الإمداد وجوانب التطوير بها. 
أولاً: إجراءات تحديد احتياجات مناغذ التوزيع وتلبيتها: 
نعرض فيما يلي بشكل مبسط خطوات حصول منافذ (منشآت) التوزيع على احتياجاتها من السلع 
التي تتعامل بها: 
.١‏ تحديد الاحتياجات: 
يتم تحدين الاحتياجاك لدى الموزغين من السلع والمتتجات قامة المت بواسيطة إدازة المبيعات آو 
وحدة مراقبة المخزون حيث يحرر طلب شراء 166011151101 2810101356 ويوقع من الشخص المسئول ويحرر 
من أصل وصورة حيث يتم الاحتفاظ بالصورة ويرسل الأصل لإدارة الشراء. ويحدد بطلب الشراء توصيف 
للإحتياجات وكميتها وتوقيت احتياجها...إلخ. 
ويمرر الطلب على إدارة المخازن للتأكد من أن الأصناف المطلوبة غير متوفرة أو غير متوفرة بالحد 


المناسب. (راجع طلب الشراء ص 7ع 


*. الختيار المورد: 
تقوم إدارة الشراء لدى الموزعين باختيار المورد المناسب؛: وقد يطلب من الشركات الإنتاجية 
(الموردة) التقدم بعروضهما من خلال استخدام نموذج يسمى طلب عطاء 001101211015 101 أوعنموع ]1 
لدراستها وتقييمها واختيار أنسبها. 


".- تحرير أمر التوريد: 

تقوم إدارة الشراء بتحرير أمر التوريد +0506 وفيه: معلومات تخص المنشأة وعنوانها - رقم الأمر 
اشم الحنف (الأحداف) ووضقها وارفاميا» +-الكبيةالطلزية «+«البنيق - عليمات النقل والك عن 
#موهنا التوزيق. >تفيزوط الشداه.والخضة :الغ (راجع تمودع اهن التوريد ضن) 
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التخصص 397 سوق الوحدة ا لخامسة 
تسويق منافذ التوزيع تحديد احتياجات الموزعين وصرفها 
سو 
ويحرر أمر التوريد 7ع010) من: 
-أصل وصورة ترسل للمورد حيث يؤكد المورد قبوله التوريد على الصورة ويعيدها لإدارة المشتريات. 
-صورة تحفظ. 
-صورة لإدارة المخازن لاستلام وفحص الطلبية. 
ويبلغ المورد بأمر التوريد بعدة طرق: بالبريد - بالتليفون - بالفاكس أو التلغراف أو من خلال 
مندوبي بيع الشركة الإنتاجية حيث يقوم مندوبي البيع بإرسال الأوامر التي حصلوا عليها من الموزعين إلى 
منشأتهم باستخدام الكمبيوتر اانا متطامء عمطلا ه0. 


25 الجهة الطالية كسم له 
إلى إدارة الشراء - تاريخ الطلب: 37111110 
لتوفير الاحتياجات ل 2 شك ل 211731708 


اسك اللسترل» ”5 
التوقيع: 109 0 111 


شكل رقم )١1١(‏ نموذج طلب الشراء 


55ت 


التخصص "5 ١‏ سوق الوحدة الخامسة 


تسويق منافذ التوزيع تحديد احتياجات الموزعين وصرفها 


برجاء توريد مايلي: 
«(يمكحن أن تحون المساحة ة صورة جدول يحدد الصنف ورقمه والحمية المطلوية منه والسعر والخصم) 


شكل رقم )١19(‏ نموذج أمر التوريد (الشراء) 


غ. تسجيل الأوامر (الطلبات): 
عند وصول أمر (الطلب) الشراء 01061 إلى المنشأة المنتجة (الموردة) يتم تسجيله 4 دفتر أو على 
الحاسب 4# قسم التسجيل حيث يتم (على الأقل) تسجيل الرقم المسلسل للأمر وتاريخ الاستلام واسم 
العميل (المنشأة المرسله لأمر التوريد) وذلك لمراعاة الأولوية 4 تلبية الأوامر. ثم يرسل الآمر لقسم الاثتمان. 


6. فحص الاثتمان: 

بمجرد وصول الأمر لقسم الاثتمان يتم مراجعة المركز المالي للعميل (الشركة الموزعة) فإذا كان 
المركزالمالي لا يسمح يركفض الأمر, وإذا حان المركز المالي يسمح يحول الأمر(الطلب) لإدارة المخازن 
لتقي 


التخصص "5 ١‏ سوق الوحدة الخامسة 
تسويق منافذ التوزيع تحديد احتياجات الموزعين وصرفها 
٠.1‏ تجميع وتجهيز الطلبية: 
بعد استلام إدارة المخازن للأمر تحدد أماكن تخزين الأصناف المطلوبة» ويتم تجميع مفردات 
الطلبية وتشكل 5 مبجل المخزن (خمتصبرف) ويتم إرسال الأطتاف المطلوبة:(مقردات الطلبية) لعسم للف 
/. اللف والحزم: 
يقوم قسم اللف والحزم بمراجعة مفردات الطلبية المنصرفه ومطايقتها بالبيانات الواردة بأمر 
التوريد. و حالة المطابقة يقوم بلفها وحزمها وترسل لقسم الشحن. 
6. الشحن: 
0.4 تجهيز الفواتير: 
يقوم قسم (وحدة) الفواتير بتجهيز الفواتير. ويختلف عدد صور الفواتير المستخرجه من الفاتورة من 
منشأة لأخرى فقد يكون اثنين 4 بعض الحالات وقد يصل إلى عشره أحيانا. وعلى أي حال فإن أصل 
الفاتورة يرسل للعميل (الشركة الموزعة المشترية) ويرسل الأمر لقسم التسجيل ليؤشر عليه بما يفيد تلبية 


.٠‏ المحاسسية: 

يرسل الأمر والفاتورة إلى قسم المحاسبة لإتمام القيود ب# الدفاتر (السجلات) ويتم القيد من واقع 
صورة الفاتورة ويرسل الآمر إلى قسم الحفظ. 
.١‏ الحفظ: 

يقوم قسم الحفظ بحفظ نموذج أمر التوريد والفاتورة لمدة معينة تختلف من منشأة لأخرى. 


ويبين الشكل رفم )١5(‏ مراحل تحديد الاحتياجات وصرف الأوامر. 


1ت 


التخصص 509" سوق الوحدة الخامسة 


تسويق منافد التوزيع تحديد احتياجات الموزعين وصرفها 


شكل رفم )١4(‏ مراحل تحديد احتياجات الموزعين وصرفها 


1ت 


التخصص 5 سوق الوحدة الخامسة 

تسويق منافد التوزيع تحديد احتياجات الموزعين وصرفها 
ثانياً: تحسين نظم إمداد الموزعين باحتياجاتهم: 

ني النشات الانقا عي عاويل فط تد ود لدعا عات لوعي وظية وقويين هيات والشسين 
والتخزين والرقابة على المخزون بما يحقق وفورات يستفيد منها المنتج والموزع معا ويتضمن ذلك: 
.١‏ أهمية التعاون والتكامل مع الموزعين: 

قط اعد دف لمكو زا دجدرس نا "تبيع من خلال 5 وليس البييع للموزء" لذلك يجب أن 
يتعاونوا ويعملوا فعا لينجحوا فون . 


؟. تخفيض حجم المخزون لدى الموزعين: 


وذلك من خلال الربط على الحاسب الآلي بين الشركة المنتجة من جانب ومن الموزعين من جائنب 
آخر حذلك استخدام الحاسب الشخصي مع البائع ‏ تنفيد الطلبات مياشرة من أماكن الموزعين. 


وكفاءة ودون أخطاء. 
4 > استكن نه الحاست الال عق مراف الخرون: 
يجب استخدام الحاسب الآلي بالشنحكل الذي يحقق كفاءة المخزون ويقلل التكلفة لدى كل من 
الشركات الإنتاجية وموزعيها. 
ه - تقديم الدعم والمشورة للموزعين: 
والبيع والترويج وتخفيض التكاليف. 
5 - بناء علاقات طويلة الأجل مع الموزعين: 
على الشركات المنتجة المحافظة على العلاقات مع الموزعين والعمل على تطويرها من خلال 


5/8 


التخصص *55 سوق الوحدة الخامسة 
تسويق منافذ التوزيع تعديد احتياجات الموزعين وصرفها 
كبر 
مخض 
مغدم المنزل بوسحتيى القواء لأسي شمن الات 2 الابزة ايج التشويعية لمق ومين 
المنشات ويمكن تعقيق ذلك من خلال نظه الإعداد بالشركات الإنتاجية الى تقوم بتقدير ااحتياجات 
منافت التوزيع (الموزعيق) من السلع الى تنتجها وإمدادهة هنا بسرعة وكفاءة: لذلك تتاولت هذه الوتحدة 
خطوات تحديد احتياجات الموزعين لاحتياجاتهم ثم تلبيتها من جانب الشركات الإنتاجية وأيضاً جوانب 
تطوير نظم الإمداد بما يشمله ذلك من تعاون وتكامل بين المنتج والموزعين وتقديم الدعم والمشورة لهم 
وتظويو العلاقات معهم والعمل على تحفيض حجم اللخزون لديهم فطبلاً مين اسستخداء الحاسي الآلن د 
الربط بين الشركة الإنتاجية والموزعين وآ تلقي أوامر التوريد وش العمل المخزني. 


تعليمات للمدرب: 

١‏ -اشرح للمتدريين العلاقات بين تحديد احتياجات الموزعين للسلع والحصول عليها. 

؟ -اعرض على المتدربين شكل توضيحي لمراحل تحديد الاحتياجات وصرف هذه الاحتياجات (الأوامر). 
* -اشرح للمتدريين أهمية تطوير نظم الإمداد بالشركات الإنتاجية وجوانب هذا التطوير. 
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التخصص "5 ١‏ سوق الوحدة الخامسة 


تسوبق منافذ التوزيع تعديد احتياجات الموزعين وصرفها 
نموذج تقييم مستوى الأداء (يعباً بواسطة المتدرب نفسه) 
تعليمات 


هه 


بعد الانتهاء من التدريب #ش هذه الوحدة قيم نفسك بوضع ملف 1 أمام مستوى الأداء الذى أتقنته. 


النشاط أو العة مستوى الأداء (هل أتقنت الأداء) 


1 '-التمرف على العلاقة بين تتحديد احتياجات الموزعين من السلع 
وحصولبم عليها. 

؟" -خطوات تحديد الاحتياجات لدى الموزعين. 

دخطوؤاف كلبة احترانحات اتزدمئ لذي التسة: 

اشرق كج هيه وير فطلم إبدا لوعن بالمرتكات 
الاتقائحية: 

ه -التعرف على أهم بنود تطوير نظم الإمداد لدى الشركات 
الانتاجية. 

يجب أن تصل النتيجة لجميع المفردات أو العناصر المذكورة إلى درجة الإتقان الكلي وي أي حالة خلاف 

ذلك قهو إضادة التذويف هلك هذا النشنا ل يكتماعن ة ادرف 


يح 


دعلا د 


التخصص "5 ١‏ سوق الوحدة الخامسة 


تسويق منافذ التوزيع تحديد احتياجات الموزعين وصرفها 
نموذج تقييم مستوى الأداء (يعباً بواسطة المدرب) 
أسم الطالب/ التاريخ 
رقم الطالب/ المحاولة:١ ‏ "”" اك 


الحد الأدنى ما يعادل “7٠١‏ من مجموع النقاط 


كل بند يقيم ب ٠١‏ درجات الحد الأعلى ما يعادل “2٠٠١‏ من مجموع النقاط 


بنود التقييم (العناصر) النقاط 
١‏ -التعرف على العلاقة بين تحديد احتياجات الموزعين من السلع 
وحصولهم عليها. 

؟" -خطوات تحديد الاحتياجات لدى الموزعين. 
" -خطوات تلبية احتياجات الموزعين لدى المنتجين. 
-التعرف على أهمية تطوير نظم إمداد الموزعين بالشركات 
ه -التعرف على أهم بنود تطوير نظم الإمداد لدى الشركات 

5-5 فا 
ملاحظات اا ع علا لم دتري مكارت ال اول اد 9 
توفيع المدرب 
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منافد التوزيع 
المخزون ومنافد التوزيع 


الملخزون ومنافذ التوزيع 


التخصص "5 ١‏ سوق الوحدةالسادسة 
تسويق منافد التوزيع المخزون ومنافذ التوزيع 
ىر 
الأهداف: 
قبا مككنل (لويهد يحضو اندر فادرا علن: 
١-التعرف‏ على أسباب احتفاظ المنشآت بالمخزون وعلاقة المخزون بمستوى خدمة العملاء. 
؟-التعرف على مفهوم مخزون الأمان وكيفية تقديره. 
"-التعرف على مفهوم حد الطلب وكيفية حسابه. 
-التعرف على مفهوم الكمية الاقتصادية للطلب وكيفية حسابها بيانياً وبالمعادلة. 
5-التعرف على مفهوم الحد الأقصى للمخزون وكيفية حسابه. 
١‏ -التعرف على مزايا وعيوب زيادة أو نقص المخزون عن اللازم. 
'-التعرف على مفهوم التصنيف الثلاثي للأصناف المخزونة وكيفية القيام به. 
7-التعرف على مفهوم وأهداف وأنواع الجرد المخزني. 
1-القيام بجرد الأصناف المخزونه. 


الوفت المتوقع للتدريب: + ساعات . 


المحتويات: 
00 
أولاً: العلاقة بين المخزون ومناغذ التوزيع. 
كانيا مإذارة الشزرة. 
- تحديد مخزون الأمان. 
- تحديد حد الطلب. 


- تعديد الحكنة الأمتمازية تتطلت: 
- تحديد مستويات المخزون. 
كانتا الرقانة على المخرون. 
- مفهوم الرقابة على المخزون. 
- نظام التصنيف الثلاثي ©413. 
- الجرد المخزني. 


كلا 


التخصص "5 ١‏ سوق الوحدةالسادسة 


تسويق منافذ التوزيع المغزون ومنافذ التوزيع 
مقدمة 


بعد تناول استراتيجيات التوزيع ومهام منافذ التوزيع وسياسات التوزيع وبناء شبكات التوزيع 
ومعوية لخقباجات الووعية وصودها :ف الرهرات الفناهة تحميصى هذه الوعنة لفو الخلاقة بين افد 
التوزيع والمخزون» حيث تعرض إدارة المخزون بما يشمله ذلك من تحديد كل من مخزون الآمان وحد 
الطلب والأقصى والكمية الافتصادية للطلب والرفابة على المخزون. حيث نعرض مفهوم ووسائل الرقابة 
على المخزون وأهمها التصنيف الثلاثي للمخزون وتحديد مستويات المخزون وأخيرا الجرد المخزني. 


أولاً: العلاقة بين المخزون ومنافذ التوزيع 

تقوم كل المنشآت على اختلاف أنواعها بتخزين أصناف متعددة من المنتجات ولأسباب مختلفة. 
فشركات الإنتاج تحتفظ بمخزون من الخامات والمنتجات لعدة أسباب أهمها عدم التوافق بين مواعيد 
ومعدلات توريد الخامات ومواعيد ومعدلات الإنتاج أي لتحقيق التوازن بين التوريد والإنتاج وتحتفظ أيضاً 
بمخزون من السلع التامه لتحقيق التوازن بين الإنتاج والبيع» كذلك شركات التوزيع سواء كانت 
شركات جملة أو تجزئة تحتفظ أيضأاً بمخزون من السلع لمواجهة طلبات عملائها ويمثل المخزون السلعي 
بتلك الشركات الموزعة حوالي 75١‏ من أصولبا المتداولة. 

ويجب ملاحظة أن عملاء الشركات الإنتاجية من الموزعين يريدون من نظم الإمداد بتلك 
الشنوكات الفاسة النتريعة لأواسنالتوريد الملونلة فقهم وامفيا سنوعة وفروفة كتنليم اليخباكم المطلوية 
وتسليم الطلبيات بدون أخطاء وإرجاع السلع المعيبه. 

وبعض الشركات تذكر أن هدف نظام الإمداد بها هو تعظيم الخدمات المقدمة للعملاء بأقل 
تضامة كد ولك لسو الخه هاده اوبتكو كع سيق الوكومها (ككديم الحسن اتقديات 
وبأقل تكلفة). فالاحتفاظ بكميات كبيرة من المخزون السلعي لضمان تزويد العملاء باحتياجاتهم متى 
يطلبونها وبأسرع وقت والاحتفاظ بتشكيلات كبيرة من السلع كلها أمور تزيد من تكلفة التوزيع. وعلى 
العكس نجد أن خفض التوزيع يتم من خلال الاحتفاظ بمخزون سلعي أقل وبالتالي بطء تسليم السلع التي 
يطلته] الشباكة 

ولذلك يجب على الشركة المنتجة أن تحدد مستويات الخدمة التي يمكن أن تقدمها للعملاء 
والتكاليف والمزايا المصاحبة لكل مستوى خدمة وتختار مستوى الخدمة الذي يناسبها ويحقق التوازن بين 
تككانيقة وه ادا نهذ المندوى من الخدمات. 


"لا 


التخصص "5 ١‏ سوق الوحدةالسادسة 
تسويق منافد التوزيع المخزون ومنافذ التوزيع 
بس 
إدارة المخزو ن الع اعم ف صه81 تماص جم 20 
كل المنشآت سواء كانت منتجه أو موزعة تحتفظ بمخزون من السلع وبالتالي فهي 2 حاجة إلى 
إدارة المخزون السلعي لديها بفاعلية. ويتمثل البدف الأساسي من إدارة المخزون 4 تحديد الكميات 
انوج الا طقن كل دي جالعفا زكريها امي الها داكن هاف العناة وناة وكاب 
ويككتلت» إذارة كرون الإضاة تمن وزو انه تكداق كتهو انب القاليةة: 
١‏ -تحديد حد الأمان أي حجم المخزون الواجب الاحتفاظ به لمواجهة ظروف عدم التأكد التي تعمل بها 
المنشأة. 
؟ -تحديد نقطة إعادة الطلب أي تحديد توقيت شراء طلبية جديدة. 
" -تحديد كمية الطلب بما يضمن تخفيض تككثفة التخزين وإجراءات التوريد لآدنى حد ممكن. 
؛ -تحديد مستويات المخزون أي تحديد الحدود الدنيا والقصوى للمخزون وحد الطلب. 
١‏ - مخزون الأمان 5601 5219 
مخزون الأمان من الخامات هو المخزون الذي تحتفظ به المنشأة لمواجهة الطوارئ أو الحالات غير 
المتوقعة خلال فترة توريدها. 
وبالنسبة للسلع تامة الصنع يتمثل مخزون الأمان ب# ذلك القدر من السلع تامة الصنع الذي تحتفظ 
به الشركة لمواجهة الأوامر العاجلة أو المفاجئٌة من جانب العملاء وأيضاً لمواجهة المشاكل الناتجة عن عدم 
انتظام ورود الطلبيات إلى المخازن أو وصول بعضها غير مطابق للمواصفات نتيجة أخطاء 4 الشحن. 
وبالتالي يتوقف حجم مخزون الأمان بصفة أساسية على مدى التأكد أو عدم التأحد ث الطلب 
على المخزون ومعدلات توريده وأيضاً على مستوى الخدمة المطلوب أدائها فالمخزون الاحتياطي يزيد كلما 
زادت احتمالات الطوارئ والتأخير خ التوريد والعكس صحيح. ويجب ملاحظة أن مخزون الأمان يطلق 
عليه ألفاظ عديدة مثل المخزون الاحتياطي والحد الأدنى للمخزون. 
؟ - توقيت التوريد (حد الطلب) 
حد الطلب بالنسبة لصنف معين هي مستوى المخزون (أو الوحدات) التي عندها تبدأً المنشأة 24 
اتخاذ إجراءات طلب شراء أو توريد طلبية جديدة حتى يمكن إعادة مستوى المخزون من الصنف إلى الحد 
الآأقصى الذي يتعين أن يكون عليه هذا الصنف بالمخزن. 


6 م027 ]ته [ا2 هشه 26 ©اقا 2 6قة 66. 
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النخصص 30" سوق الوحدةالسادسة 
تسويق منافد التوزيع المخزون ومنافذ التوزيع 
ويتوقف حد الطلب على: مخزون الآمان ومعدل الطلب وقترة التوريد. وبفرض أن مخزون الآمان تم 
تحديده بمقدار 5٠.‏ وحدة ومعدل الطلب اليومي للصنف 0 وحدة وفترة التوريد 0 أيام فإن حد الطلب 


يتحدد كالآتى: 


حد الطلب > مخزون الأمان + مخزون فترة الطلب. 
إذا نهد الخالت كوجورون الأفاق عدن الحللت المولق 4 فكرة الكوويد 
٠٠١ -‏ وحدة + 00 وحدة * 0 أيام 
10١0 - 70.6 + 3٠٠١ -‏ وحدة 
أي تقوم المنشأة بإعادة الطلب (أي البدء 4 إجراءات طلب أو شراء طلبية جديدة) عندما يصل 
رصيد المخزون من هذا الصنف إلى ٠١65غ‏ وحدة. 


:" - تحديد الكمية الاقتصادية للطلب 0021237 ع010 عتسامممء ]1 

الكمية الاقتصادية للطلب هي حجم الطلبية التي تشتريها المنشأة وعندها تتحقق أقل تكلفة 
إجمالية لإجراءات التوريد والتخزين وعندها أيضاً تتساوى (تتقارب جداً) تكلفة الاحتفاظ بالمخزون مع 
تكلفة إجراءات التوريد. 

أي أن تحديد الكمية الاقتصادية للطلب يتم # ضوء نوعين من التكاليف هما: ١‏ - تكاليف 
الأتطتفا على قر « «مد د ممكلفة | جراء انه القو دين 


«تحاليف الاحتفاظ بالمخزون 600051 0031171125 وتتضمن تكلفة مكان التخزين وعمال المخزن 
والتلف والتقادم ورأس المال المستثمر # المخزون. ويلاحظ أن العلاقة بين حجم الطلبية المشتراة 
وتكلفة الاحتفاظ بالمخزون علاقة طردية حيث تزيد تكلفة التخزين مع زيادة الطلبية المشتراة وتزايد 
الكميات التي يتم تخزينها والعكحس صحيح حيث تقل تكلفة الاحتفاظ بالمخزون مع تناقص 
الكميات التي يتم تخزينها (تناقص حجم الطلبية المشتراة). 

«تكلفة إجراءات التوريد 0054) 2070613125 هي التكاليف التي تتحملها المنشأة 4 إعداد أمر التوريد 
وإرساله للمورد ومتابعة التوريد والاستلام وتكلفة أمر التوريد تكون ثابتة بالنسبة للطلبية الواحدة 
مفكوفه التخو عون فادها سوق فسن تحصين تاش امبر التوزين + اتسيونات عيرق التطجر :فل 
الطلبية التي يتم شراؤها ٠٠٠١‏ وحدة أو ٠٠٠١‏ وحدة أو 5٠٠١‏ وحدة..ألخ. 


509" سوق الوحدة السادسة 


تسويق منافد التوزيع المخزون ومنافذ التوزيع 


ويلاحظ أن الععلاقة بين تكلفة إجراءات التوريد وحجم الطلبية المشتراة علاقة عمكسية )2 قمع 
تزايد حجم الطلبية المشتراة تقل عد مرات التوريد وتقل تكلفة إجراءات التوريد والموحس صحيح. 


التوريد والتخزين والكمية الافتصادية للطلب # الرسم التالي: 


التكلفة الإجمالية 


5 كلفة التخزين 


كلف ابخراءاى القرويه 


صفر 


شكل رفم )١0(‏ نموذج الكمية الافتصادية للطلب 


كلاد 


التخصص "5 ١‏ سوق الوحدةالسادسة 
تسويق منافد التوزيع المخزون ومنافذ التوزيع 
ىر 
وتتحفق السكيرة الاقتطيادية الخللب ميد 
١‏ -أدنى مستوى من التكلفة الإجمالية. 
٠‏ -سباوق (تقاطع» متجنى تتكلفة إجزاءات التوزيد م عمتسن تكلفة الاختفاط بالخزون وييكن أيضا 
حساب الحكمية الاقتصادية للطلب من خلال المعادلة التالية: 


حيث: ك - الحكمية الافتصادية للطلب بالوحدات. 

ت - تكلفة أمر التوريد الواحد. 

ط - الاحتياجات السئوية من الصنف بالوحدات. 

زد تكحلفة تخزين الوحدة الواحدة. 

فإذا فرض أن تكلفة أمر التوريد الواحد ٠١‏ جنيه والاحتياجات السنوية (الطلب السنوي) من 
الصنف ٠٠٠٠٠٠١‏ وحدة وتكلفة تخزين الوحدة ٠١‏ جنيه فإن الحكمية الافتصادية للطلب تكون: 


غ - تحديد مستويات المخزون: 
بعد تحديد مخزون الأمان وحد الطلب فإن المنشأة تحدد انقيا الحد الأقصى لمخزون من خلال 
المعاولة القالية: 


الحد الأقصى للمخزون > الكمية الاقتصادية للطلب + المخزون الأمان 
بفرض أن الكمية الاقتصادية للطلب ٠٠٠١‏ وحدة ومخزون الأمان :05٠‏ وحدة 
إذاً الحد الأقصى للمخزون - ٠٠٠١‏ وحدة + 10١٠‏ وحدة - ١50٠‏ وحدة. 

ويوضح الرسم التالي: الحد الأدنى للمخزون (مخزون الأمان) وحد الطلب (نقطة إعادة الطلب) 
والحد الأقصى للمخزون» والكمية الاقتصادية للطلب» وفترة التوريد. 


-لالا- 


التخصص "5 ١‏ سوق الوحدةالسادسة 


تسويق منافذ التوزيع المخزون ومنافذ التوزيع 


حد الطلب الحمية 
3 الافتصادية 
للطلب 
الخد الأادق الكفوقة م . 
د 0 
الزمن فترة التوريد 


شكل رقم (0) مستويات المخزون 


الرقابة على المخزون: 
تحتفظ كل المنشآت سواء كانت إنتاجية أو توزيع بمخزون من السلع والمنتجات التامة والواقع أن 
زيادة حجم المخزون من هذه السلع عن اللازم له مزايا وعيوب. كما انخفاض حجم المخزون عن اللازم له 
مزايا وعيوب نستعرضها فيما يلي: 
فزيادة حجم المخزون عن اللازم يحقق للمنشأة تلبية احتياجات العملاء ولكن يترتب عليه: 
١‏ -ارتفاع تكاليف التخزين للأصناف المخزونة. 
؟ -زيادة احتمالات تلف وتقادم الأصناف المخزونة. 
" -تعتبر الأموال المستثمرة 4 المخزون أموال عاطلة وزيادة حجم المخزون يعني نقص الأموال المتاحة 
للاستخدامات الأخرى بالمنشأة. 
؛ -إنخفاض أسعار الأصناف المخزونة يعني خسارة للمنشأة. 
كذلك فإن انخفاض حجم المخزون عن اللازم يحقق للمنشأة انخفاض تكاليف التخزين ولكن 
يترتب عليه: 
١‏ -تزايد احتمالات عدم الوفاء بطلبات العملاء. 
؟ -سرعة نفاذ الأصناف المعروضة وعدم تكامل التشكيلة المعروضه من السلع وضياع فرص بيع على 
المنشأة. 
" -استنفاد كثير من الجهد والمال ك4 إتمام شراء الأصناف بكميات صغيرة ومتكررة. 


3 “عدم شراء الأصناف بحميات حبيرة وعدم تمتع المستنأة بخصم الحمية. 
ملام 


التخصص "5 ١‏ سوق الوحدةالسادسة 
تسويق منافد التوزيع المخزون ومنافذ التوزيع 
من استمرارية تلبية الك تحت | لادوم ارون وواقل كلف رف ادق يمن ارقا 4 عن ال ا 5 
2: 
١‏ -استمرارية تغذية السوق (العملاء) باحتياجاتهم من الأصناف المختلفة. 


أشاليب الرقا يغ الكزوة: 
5+ تخرين الكببية: الافتسيادرة الشترا: 
" -تحديد مستويات المخزون (حد الطلب - الحد الأدنى - الحد الأقصى). 
٠‏ -نظام التصنيف الثلاثي 4130. 
8.+الجرد الحرنن: 

وسوف نتناول فيما يلي التصنيف الثلاثي والجرد المخزني. 
نظام التصنيف الثلاثي (أ » ب » ج) 

آئ عمل ]ؤ نشتاط هشاكذائما القلة الباعة والككرة غيوالبامة» ونه محال التخرين ييتتحيل 
متراقية لأف الأميداقة الجوو ةو إعطاكها افحيانا كاف وانجن يحكية كا نينا ناهد نف الرقان على 
اللحزون والذى يقوم علق اتتاين تركين الزقابة على عدا كليل شين أمضاف التشرون والنذي مكون قمعي 
مرتفعة. لذلك يصنف المخزون لثلاث مجموعات هي: 
المجموعة (أ) البامة: 

وهي تمثل النسبة الأكبر من قيمة المخزون حوالي 77١‏ وعدد الأصناف بها قليل جداً 7٠١‏ 
|الجموعة () التوسظلة القيية والكنة 

وهي تمثل نسبة متوسطة من قيمة المخزون حوالي 723١‏ وعدد الأصناف بها متوسط ./٠١‏ 
المجموعة (ج) الكثرة غير البامة: 

وى تمثل نسبة متخفطة من قيمة المخزون حوالى +1 وعدد الأضناف بها كَبِيرجداً حواى +77 


-9/ا- 
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تسويق منافذ التوزيع المخزون ومنافذ التوزيع 


المكتوة 
ويركز الاهتمام والرقابة على المجموعة (1) ويعطي اهتماماً عادياً للمجموعة (ب) أما المجموعة (ج) 

فيعطي لبا أقل درجات الاهتمام وبتفصيل أكثر يراعى الآتي: 

المجموعة (1)* تحدد :كمية الشراء: ونمد الطلب بكل ذقة» وتراجع تكلفة التوريد ومعدلات الاستهداء 
(الفكنين) ند تقر ره يتاذ رفيهدا "طلسن النسففت “كجرور الكوفية التدسيو فلي اديه 
المخازن لبذه الأصناف» مع متابعة التوريد ومدة التوريد بشكل متكرر. 

الشجوعة (ي)«اتحد د َْكمَيه الشراء وعد الطل ويتم مرزاجيتهما كل رن او تضق هاف تسكحنه أساليتا 
الرقابة العادية» يحتفظ بالسجلات التقليدية لاكتشاف أي تغييرات تتطلب تعديل السياسة 
المتبعة: 

المجموعة (ج): لاتتطلب حساب كمية الشراء أو حد الطلب ويحتفظ 2# المخازن بكميات تكفي سنة أو 


اثنتن. 


خطوات إجراء التصنيف الثلاثى: 
١‏ -أوجد قيمة الاستخدام السنوي لكل صنف - معدل الاستخدام السنوي * تكلفة الوحدة. 
+ “كوف الاميذاف فرفين كازنن طيه] 'لقيجة الاستخداه السو 


م٠‎ 
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تسويق منافذ التوزيع المخزون ومنافذ التوزيع 
ُْ -حدد المجموعة )2 والمجموعة (ب)»؛ والمجموعة (ج). 


تمرين ة ضوء البيانات التالية قسم الأصناف إلى ؟ مجموعات أءب؛ج 


أوجد قيمة الاستخدام السنوي لكل صنف: 
قيمة الاستخدام السنوي > معدل الاستخدام السنوي * تكلفة الوحدة 


رتب الأنصاف ترتيبا تنازلياً طبقاً لقيمة الاستخدام السنوي: 


/1١- 


التخصص "5 ١‏ سوق الوحدةالسادسة 
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معدل الاستخدام 


السنوي (وحدة) 


0 3 


اجستي ع الاسام سي ا |0000| 


/7- 
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تسويق منافد التوزيع المخزون ومنافذ التوزيع 


المجموع 


أؤنحن القييرة | أتجيذة تالأ ضئاف وفها للكرتيب: العدي الفط 1 
- القيمة المتجمعة للأصناف السابقة + قيمة الاستخدام السنوي للصنف 


خطوة 0: 
أوجد النسبة المتجمعة للأصناف من واقع القيم المتجمعة التى حصلت عليها 
<#© الخطوة (8): 
نسبة القيمة المتجمعة المسجلة أمام صنف ما 


7 - 


التخصص *0 سوق الوحدة السادسة 
تسويق منافد التوزيع المخزون ومنافذ التوزيع 
> (القيمة المتجمعة المسجلة أمام الصنف + إجمالي قيمة الاستخدام السنوي) 1 
خطوة 1 ملخص النتائج: 
المجموعة () (القلة البامة): 
#»نسبة عدد الأصناف - /٠١‏ 
©»عدد الأصناف - 5ر٠‏ » 2 صنف 
«وهما الصنفان رقمي:2 »2 


«قيمة الاستخدام السنوي - جنيه 


0-6 


«نسبة قيمة الاستخدام السنوي - 


المجموعة (ب) (الوسط): 
#نسبة عدد الأصناف - /5٠١‏ 
«عدد الأصئاف -8. » - أصئاف 
«وهما الأصناف أرقام: 2 و 


«قيمة الاستخدام السنوي - : 


1 


د 
إل 


#نسبة قيمة الاستخدام السنوي - - 


المجموعة (ج) (الكثرة غير البامة): 
»نسبة عدد الأصناف - /05١٠‏ 
«عدد الأصناف - ١,0‏ » - أصناف 
«وهما الأصناف أرقام: » : : : 


«قيمة الاستخدام السنوي - - 20 جنيه 
«نسبة قيمة الاستخدام السنوي - -2 - / 


-/5- 
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تسويق منافذ التوزيع المخزون ومنافذ التوزيع 


مح الدع عاط الحم ع لوقا باح لديو ا 1ن 


شكل رقم )١17(‏ التصنيف الثلاثي للمخزون 


-/86- 
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تسويق منافد التوزيع المخزون ومنافذ التوزيع 
؟ - الجرد المخزنى 
وفيه نتناول: 


التعريف - الأهداف -الأنواع - متطلبات نجاح الجرد - إجراءات الجرد 


تعريف الجرد: 


الجرد هو حصر وعد وقياس المخزون وتسجيل نتيجة الحصر بطريقة منظمة. 


أهداف الجرد: 

١‏ -التحقق من دقة السجلات. 

؟ -مقارنة رصيد المخزون بالسجلات (الرصيد الدفتري) بالرصيد # الواقع بالمخازن. 

" -اكتشاف أي محاولة للغش أو السرقة أو الاختلاس بالمخزن. 

؛ -اكتشاف نقاط الضعف (الثفرات) # نظام المخزن أو # إجراءات الرقابة والتوصية باتخاذ الإجراءات 
اللازمة لعلاجها وتصحيحها. 


أنواع الجرد: 

١‏ -جرد دوري: وهو جرد يتم فترات محدودة ومعروفة ((# نهاية السنة المالية). 

؟ -جرد مفاجئ: وهو جرد يتم ل أي وقت تراه الإدارة. 

والجرد الدوري مكمل للجرد المفاجئ وليس بديلاً عنه. 

متطلبات نجاح أعمال الجرد: 

ايكون امسثول عن عيلية اتجرف متحدذا بالانيه: 

؟*+أقفاة القيام بالسرة لا سيم للمجار أن فاش رتعملياها العادية ف فول وفبرف ايضاق" 

7 مسرن البي نف الععرد امك مرف البطناعة مد لازن او شرام الحو لانتها عفان نيليا التصرية 
ولابد من تحديد المستند الأخير عند استلام البضاعة أو صرفهاء والتأكد من أن كل المستندات قد 
قيدت يك الدقاترء وتعفل الخسابات ولا يقيديها أى عملية أخرى الاابمد الانتها من التعرد. 

؛ -لابد أن يتضمن الجرد كل شيء داخل المخازن حتى الخردة أو العادم أو البضاعة تحت الفحص. 

4 +فكون قوافه اجنود تحت إشراك ومسكولية القاكه بالجحرد :ولاب أن يحطى لبا ارقاما مشلسلة ولا 
بسح يعمل اوقواتم مودو 


-كطم/ 
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كموي 

حصر كل الوحدات التالفة أو القديمة أو المستعملة مع بعضها. 

دتوريتييجا لخر على الأشيام العدده جف معدا دو وقعدين لنامق تنك ينهو دودو العدل 
والشكولنة عتف قتووكنه شالاطة بخاضة على كل وهده ثم قينزها دف قواكم المكرد متها لازذو ات القين: 

-أي وحدات تكتشف 4# المخازن ولا يملكها المشروع لا بد من حصرها واحتجازها 4 أماكن خاصة. 

عسوي ككل البشاف ةلس قرت ومحلك اللكارى ولككن لم سي زف هيه ينما الك لقان (مفان 
الماع تفي الفح 1 

؟؛ -حصرالحميات الظاهرة بك الرصيد ولحن لا توجد # المخازن وقت الجرد» مثل الوحدات 2 
الطريق» أو التي مازالت 4 أيدي الموردين» أو بعض الوحدات التي أرسلت للإصلاح: أو الكميات 
الموجودة داخل الورش انتظاراً للبدء ‏ العمليات الإنتاجية. ولكي يستوثق رجال المخازن من هذا فإنهم 
عور اذا متيك رمن لسن متك رديه الو عدر السطدوة عن اك بكرن بوم 
الوحدات. 

٠‏ -إرجاع كل الوحدات التي خرجت على سبيل الإعارة سواء داخلياً أو خارجياً قبل البدء 2 الجرد. 

١‏ -توضيح طريقة الجرد ووحدة القياس» ويكتب ذلك 2# فوائم الجرد. 

+1 حنعبين الكوياكوالوسواك العادية وكرسين اليناف السادوة إلخ الشاكنين الجر لاتباء فسن 
وحدة القياس. 

٠١‏ -يجب أن تكون طريقة التثمين معروفة» ومن المستحسن كتابة سعر الوحدة 4# قوائم الجرد. 

6 تحص الوحدات الت 4 الطريق: 


إجراءات الجرد: 

١‏ -يعتمد القائمون بالجرد على قوائم الجرد التي تحمل معلومات أهمها: الرقم المسلسل للقائمة - تاريخ 
ومكان الجرد - رقم الصنف - مواصفات الصنف - وحدة الصرف - الرصيد الفعلي للصنف 
- الرصيد الدفتري للصنف - سعر الوحدة - قيمة المخزون عند الجرد - الفروق - ملاحظات 
- توقيع المستئولين عن الجرد. 

؟ -بعد الانتهاء من الجرد يتم تجميع قوائم الجرد. 

؟ -يتم مراجعة رصيد المخزون بقوائم الجرد (الرصيد الفعلي) مع رصيد المخزون بالسجلات (الرصيد 
الدفتري). 

-# حالة وجود اختلافات يتطلب الأمر التعرف على الأسباب الحقيقية لبذه الاختلافات ثم يتم كتابة 


تقرير بنتائج الجرد والملاحظات ثم رفعه للجهات المسئولة لاتخاذ اللازم. 
-/ا/- 
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تسويق منافد التوزيع المخزون ومنافذ التوزيع 


6 - مستتدات الجرد 
قد تدرج نتيجة الجرد مباشرة على قائمة الجرد التالية: 


ال هم ل ل لج 1م 


دك 


شكل رقم (18) قائمة الجرد 


-//- 
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تسل 
ملخص: 
كل المنشآت تحتفظ بأصناف مختلفة من المخزون السلعي لأغراض عديدة. وبالنسبة لشركات 
التوزيع - التي مهمتها الأساسية شراء السلع وإعادة بيعها - فهي تحتفظ بمخزون سلعي من المنتجات 
النهائية لتلبية طلبات عملائها. ويمثل المخزون السلعي لديها معظم أصولبا المتداولة ويترتب على زيادته أو 
نقصه عن الحد اللازم نتائج خطيرة بهذه المنشآت» لذلك فهي تقوم بإدارة المخزون السلعي لديها من خلال 
تحديد كل من مخزون الأمان أو الاحتياطي وحد الطلب والكمية الاقتصادية للطلب والحد الأقصى 
للمخزون بالإضافة للرقابة على المخزون لضمان استمرارية تلبية احتياجات عملائها من السلع ولتخفيض 
الاستثمار © المخزون السلعي لأدنى حد وذلك من خلال وسائل رقابية عديدة أهمها تحديد مستويات 
المخزون والقيام بالتصنيف الثلاثي 48)00) للأصناف المخزون بالإضافة للجرد المخزوني سواء المفاجئ أو 


تعليمات للمدرب: 
١‏ -بين للمتدربين أسباب احتفاظ شركات التوزيع بمخزون سلعي» وعلاقة هذا المخزون بمستوى خدمة 
العملاء. 


؟ -اشرح للمتدربين مفهوم مخزون الأمان (الاحتياطي) وكيفية تحديده كميا وبيانيا. 
؟ القدرع المخدوياق متقيوه حل الطلت (الكتقاطى) وكشهية تعريوركها ونيانيا. 


3 -اشرح للمتدريين مفهوم الحد الأقصى للمخزون (الاحتياطي) وكيفية تحديده كميا وبيانيا. 
6 -اشتر للمتدرفيق مفهوح الكمية الاقتصادية الظلت وحكيفية تحريدها بيانيا وبالعادلة. 


1 -اشرح للمتدربين مزايا وعيوب زيادة أو نقص المخزون السلعي عن اللازم. 

٠‏ -اجعل المتدربين يحسبون كمياً المخزون الاحتياطي وحد الطلب والكمية الاقتصادية للطلب والحد 
الأقصى للمخزون. 

/ -اشرح للمتدربين مفهوم الرفقابة على المخزون ووسائله. 

5 -اشرح للمتدربين مفهوم التصنيف الثلاثي للأصناف المخزون وكيفية القيام به. 


٠‏ -اشرح للمتدربين مفهوم وأنواع وأهداف الجرد المخزون وكيفية القيام به. 


/9- 


التخصص "5 ١‏ سوق الوحدةالسادسة 


تسويق منافذ التوزيع المخزون ومنافذ التوزيع 


أولا: إذا"بلفت الأحديائجات (الملشكريات) الستوية متخ الضتف:(من) +54 وحدة وقورغ 3 شراتها على 4 
مرات شراء ويل عدة أتامخ العمل الششوي :+ تيوه غدل وشترة الحوريد (الشتوا :1 اياء ومخروة 
الآمان (الاحتياطي) 0“/ من حجم الطلبية المشتراة. أحسب: 

١‏ -مخزون الأمان (الاحتياطي)؟ 

«شفهم الظلبية الشتراةة 

#«ححل الظلي (تقظة إعاذة الشؤا)؟ 

غ -الحد الأقصى للمخزون. 

ه -وضح بالرسم البياني: مخزون الآمان وحد الطلب والحد الأقصى للمخزون وحركة المخزون على مدار 

الزمن. 

كانيأة . إذا لفت الالحتياعات (الشكزيات) السكوية طن سشف ممق (عن) 11 وحداة» وممول الاستهداء 
اليومي للصنف (ص) ١6‏ وحدة فترة التوريد ٠١‏ أيام» مخزون الأمان “٠١‏ من حجم الطلبية» وعدد 
مرات التوريد (الشراء) السنوية ه مرات المطلوب حساب: 


١‏ - مخزون الأمان. ” - حد الطلب. * - الحد الأقصى للمخزون. 

الحل: 

١‏ - حجم الطلبية المشتراة > الاحتياجات (المشتريات) السنوي + عدد مرات التوريد. 
2 وحدة - مرات - وحدة 


؟ - مخزون الأمان - حجم الطلبية * ٠.٠١‏ 
- 7 - وحدة 
“" - حد الطلب - مخزون الأمان + (فترة التوريد * معدل الطلب اليومى) 


- وحدة +( يوم * وحدة) 


- وحده 
ح- وحدة + وحدة 
3 وحدة 


2 
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ىبر 

خالقا' إذا يلقت الاحتياجات (الشتريات)السئوية من الصعق (ع) +12 وجذة سنتوياء موزعة على 'عدد 
مرات توريدها قدرها ٠١‏ مرات توريد. وتكلفة أمر التوريد الواحد ٠١‏ ريال تكلفة التخزين ٠١‏ ريال 
للوحدة؛ وفترة التوريد (الشراء) ١6‏ يوم؛ ومعدل الطلب اليومي من الصنف (ع) ٠١‏ وحدة» المخزون 
الاحتياطي (الأمان) 0“ من حجم الطلبية المشتراة» سعر الوحدة من الصنف ريال واحد المطلوب حساب 
كوا 


غ - تكلفة التخزين. ه -التكلفة الاجمالية لإجراءات التوريد والتخزين. 
5 - حدالطلب ٠»‏ - الحد الأقصى للمخزون. 


الحل: 
١‏ - حجم الطلبية المشتراة- الا حتياجات(المشتريات) السنوية + عدد مرات التوريد 
حجم الطلبية المشتراة 2 وحدة - مرة 


9ك اللنهؤوى الأحتياطك “ الطلبنة 8ه 


٠.٠6 7 -‏ 
- وحدة 
تك ريال 


- ريال 
#معد تسف ره السعوين د الطاليي 22 نمضي النقوية 
وحدة + ” * - ريال 
ه - التكلفة الاجمالية لإجراءات التوريد والتخزين - تكلفة إجراءات التوريد + تكلفة التخزين. 
5 - حد الطلبدالمخزون الاحتياطي(الأمان)+(فترة التوريد *معدل الطلب اليومي) 
توحدة +( يوم* وحدة) 
1 + 


52 وحده 
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التخصص "5 ١‏ سوق الوحدةالسادسة 
تسويق منافد التوزيع المخزون ومنافذ التوزيع 


٠»‏ - الحد الأقصى للمخزون - المخزون الاحتياطي (الآمان) + حجم الطلبية. 


- وحدة + وحدة 
2 وحدة 


رابعا: أحمل 


" - مخزون الأمان (الاحتياطى) هو 211111101110290 
6ت العلافة بين حجم الطلبية المشتراة وتكلفة إجراءات التوريد هى علافة ...ما العلاقة بين حجم 
الطلبية المشتراة وتكلفة التخزين هى علافة اا 


6ه - تتحقق الحكمية الاقتصادية للشراء عند: 


حل التطبيقات: 
١‏ - مخزون الأمان - 0“ من حجم الطلبية 
جع النالية ف الالحت اجات اليكتوكة هو" الشف ده قراف الشراء 

6٠٠١‏ وحدة + 9 مرات شراء 
٠٠٠١‏ وحدة 

إذا متخروق الآمان. ٠٠ ٠.‏ داحنجم الطلنية :7/5 
ح ٠٠٠١‏ وحدة * 0/ 
ح- 6٠١‏ وحدة 

29" يليم اتكلليية عبن ركد 

اع" معدل الظلي البودتيةة الذكواجات التنويع هله آياء العول انوي 
9000 وحدة + ٠٠١‏ يوم عمل 
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التخصص "5 ١‏ سوق الوحدةالسادسة 
تسويق منافد التوزيع المخزون ومنافد التوزيع 
كموي 
٠١ -‏ وحدة يومياً 
حد الطلب - مخزون الآمان + (فترة التوريد * معدل الطلب اليومي) 
- 00 وحدة "١ ”١٠١١(+‏ وحدة) 
0١ -‏ وحدة + 5٠١‏ وحدة - 50١‏ وحدة. 
غ - الحد الأقصى للمخزون - مخزون الأمان (الاحتياطي) + حجم الطلبية 
ح- 0١0‏ وحدة + ٠٠٠١‏ وحدة - ٠١6١‏ وحدة 


الحد الأقصى للمخزون الوحدات 


١‏ وحدة 
حد الطلب الحمية 
2 الافتصادية 
للطلب 
الحد لد للمحرون ِْ ْ و 


الزمن فترة التوريد 
حركة المخزون على مدار الزمن 


انبا تج الطلبية المكتقرا 2ك +7 وتحدة 
١‏ - مخزون الأمان - ٠٠١‏ وحدة 
؟" - حد الطلب - "0١٠‏ وحدة 


*' - الحد الأقصى للمخزون - 5٠٠١‏ وحدة. 


.١‏ حجم الطلبية المشتراة - 1٠٠١‏ وحدة 

؟. المخزون الاحتياطىي - "١‏ وحدة 

". تكلفة إجراءات التوريد > ٠٠١‏ ريال 

4. تكلفة التخزين - ٠١‏ ريال 

6. التكلفة الإجمالية لإجراءات التوريد والتخزين - ١١٠١‏ ريال 
1. حد الطلب - 52١‏ وحدة 


/. الحد الأقصى للمخزون - 15١‏ وحدة. 
اك 


التخصص "5 ١‏ سوق الوحدةالسادسة 
تسويق منافد التوزيع المخزون ومنافذ التوزيع 
كموي 
اعا: 

.١‏ الكمية الاقتصادية للشراء هي حجم الطلبية التي تشتريها المنشأة وعندها تتحقق أقل تكلفة 
الكمائيية لتتهدر اراك التروسى وا لضف وو وعكوها "ركد قبا رق نكا ري هرا كاف قجسانا 
بالمخزون مع تكلفة إجراءات التوريد. 

”؟. حد الطلب هي مستوى المخزون أو الوحدات التي عندها تبدأً المنشأة 4 اتخاذ إجراءات طلب شراء 
أو توريد طلبية جديدة حتى يمكن إعادة مستوى المخزون من الصنف إلى الحد الأقصى الذي يتعين 
أن يكون عليه الصنف. 

". مخزون الأمان (الاحتياطي) هي ذلك القدر من السلع (المخزون) الذي تحتفظ به المنشأة لمواجهة 
الأوامر العاجلة أو المفاجئة من العملاء ولمواجهة المشاكل الناتجة من عدم انتظام وردود الطلبيات 
للمخازن أو وصول بعضها غير مطابق للمواصفات نتيجة أخطاء 4 الشحن. 

غ. العلاقة بين حجم المشتراة وتكلفة إجراءات التوريد علاقة عكسية؛ أما العلاقة بين حجم الطلبية 
المشتراة وتكلفة التخزين فهي علاقة طردية. 

تتحقق اتكمية الاقتصنادية للشواع عدن : 

أ - أقل تكلفة إجمالية سنوية لإجراءات التوريد والتخزين. 
ب - تساوي أو التقارب الشديد بين تكلفة إجراءات التوريد وتكلفة التخزين. 

1. يتم حساب تكلفة إجراء التوريد كالاتي: 
تكلفة إجراءات التوريد - عدد مرات التوريد * تكلفة أمر التوريد الواحد 

. يتم حساب تكلفة التخزين كالآتي: 
تكلفة التخزين - حجم الطلبية + " * تكلفة تخزين الوحدة. 
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التخصص "5 ١‏ سوق الوحدةالسادسة 
تسويق منافذ التوزيع المخزون ومنافذ التوزيع 


نموذج تقييم مستوى الأداء (يعباً بواسطة المتدرب نفسه) 


مستوى الأداء (هل أتقنت الأداء) 


المشاكة او الفتصين 


> الفعوقة على أنشانت العتفاكا المتشاك ةا كرون 
-علاقة حجم المخزون بمستوى خدمة العملاء. 
-التعرف على مفهوم مخزون الآمان (الاحتياطي). 
-تقدير حجم مخزون الآمان (الاحتياطي). 
-التعرف على مفهوم حد الطلب للمخزون. 
-حساب حد الطلب. 
-التعرف على مفهوم الكمية الاقتصادية للطلب. 
حدى ]نت الحكيرة فتاوه لطي ناكنا ونا لعادقة. 
-تحديد الحد الأدنى والأعلى للمخزون. 
-التعرف على مزايا وعيوب زيادة المخزون عن الحد. 
-التعرف على مزايا وعيوب نقص المخزون عن الحد. 
-التعهرف على مفهوم مراقبة المخزون. 
-التعرف على مفهوم التصنيف الثلاثي للمخزون. 
-القيام بالتصنيف الثلاثي للمخزون. 
-التعرف على مفهوم وأنواع وأهداف الجرد المخزني. 
-القيام بالجرد المخزني. 
يجب أن تصل النتيجة لجميع المفردات أو العناصر المذكورة إلى درجة الإتقان الكلي و4 أي حالة 
خلاف تك سه إعادة الت رمت ةهلى هذ الفشاظل سينا عن ا لدوم 
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التخصص "5 ١‏ سوق الوحدةالسادسة 


تسويق منافذ التوزيع المخزون ومنافذ التوزيع 


نموذج تقييم مستوى الآداء (يعباً بواسطة المدرب) 
اسم الطالب/ التاريخ 
رقم الطالب/ المحاولة: ١‏ "”" .2 


الحد الأدنى ما يعادل 27١‏ من مجموع النقاط 


كل بند يقيم ب ٠١‏ درجات الحد الأعلى ما يعادل 7٠٠١‏ من مجموع النقاط 
بنود التقييم (العناصر) 

١‏ -التعرف على أسباب احتفاظ المنشآت بالمخزون. 
-علاقة حجم المخزون بمستوى خدمة العملاء. 
-التعرف على مفهوم مخزون الأمان (الاحتياطي). 
-تقدير حجم مخزون الآمان (الاحتياطي). 
-التعرف على مفهوم حد الطلب للمخزون. 
-حساب حد الطلب. 
-التعرف على مفهوم الكمية الاقتصادية للطلب. 
حتكوكات اكب الامتم ادن الطلت ثانا وبالفادلة. 
-تحديد الحد الأدنى والأعلى للمخزون. 

٠‏ -التعرف على مزايا وعيوب زيادة المخزون عن الحد. 
-التعرف على مزايا وعيوب نقص المخزون عن الحد. 
-التعرف على مفهوم مراقبة المخزون. 
-التعرف على مفهوم التصنيف الثلاثي للمخزون. 
-القيام بالتصنيف الثلاثي للمخزون. 
-التعرف على مفهوم وأنواع وأهداف الجرد المخزني. 
-القيام بالجرد المخزني. 
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منافذد التوزيع 
زعين) 


التخصص *0 سوق الوحدة السابعة 
تسويق منافذ التوزيع تفييم منافذد التوزيع (الموزعين ) 
كبر 
الأهداف: 
عادو سكي هذه الوهدة مكو القن رد فادرا علرة 
١-التعرف‏ على معايير تقييم أداء منافن التوزيع (الموزعين). 
؟-ممارسة عملية تقييم مناغن التوزيع (الموزعين). 
"-التعرف على أهمية عملية التقييم والقرارات المترتبة عليها. 


الوفت المتوقع للتدريب: : ساعات 


الوسائل المساعدة : 
.١‏ استخدام التعليمات. 
؟. الآلة الحامسية. 


المحتويات: 

مقدمة 

أولاة"..معاديؤتقبية اهف التوؤيم (الورهين): 
ثانياً: . اجراءات تقييم متاق التوزيع (الموزغين). 
خالتاء ‏ تتاكج تقييم قافن التوؤيع (الموزعين). 


8ن 


التخصص "5 ١‏ سوق الوحدة السابعة 
تسويق منافذ التوزيع تفييم منافذد التوزيع (الموزعين ) 
مقدمة 
إن قيام الشركة المنتجة باختيار الموزعين والتعاقد معهم وتحفيزهم قد لا يضمن أن يكون أآداء 
هؤلاء الموزعين مطابق لما هو متوقع أولما يجب أن يكون عليه من وجهة نظر المنشأة المنتجة. لذلك يجب 
وتخصص هذه الوحدة لتقييم الموزعين حيث نعرض فيها معايير تقييم الموزعين ثم عملية التقييم 
وأفير الكراذات القرقة على تتفي 


أولاً : معاييرتقييم مناغذ التوزيع (الموزعين) : 
الحقيقة أن هناك العدية من الخاير الت شكفوه اف الس اهمها 
أر + تدقي ‏ الحديفرة | المية اد 
"؟" -مستويات المخزون من منتجات الشركة المنتجة. 
الوق انتوق لصمليه) العبنلةة اللنتجاث الطلوية: 
76ت ةلطع ا نه 
ف* -التعاؤن كع فراهغ:الفويم والقدرايية العا صرة انك 
3+ الكذهاك ادن رص تتديمها للساةاة. 
8+ السافطة هل الكسها الدن ككددها الس 
-فكك اليك لكر بغ 


04 -جهود الموزع فى زيادة رقعة التوزيع أو جدب فئة جديدة للتعامل مع المنشأة. 


ثانياً : تقييم مناغذ التوزيع (الموزعين) : 
تتمثل الاجراءات فى الآتى: 

١‏ -تحديد معايير تقييم الموزع. 

١‏ -تحديد الأهمية النسبية لمعايير التقييم: عن طريق إعطائها درجات تعكس الآهمية النسبية بحيث 
يكون مجموع درجات المعايير ٠٠١‏ درجة. 

" -تقييم الأداء الفعلي للموزع: عن طريق جمع المعلومات عن الأداء الفعلي ومقارنته بالمعايير وتحديد 
مدى مقايلته للمعايير. 

؛ -تحديد الآداء الفعلي للموزع لكل معيار : عن طريق ضرب (بند؟* بند؟). 


15ت 


التخصص 30" سوق الوحدة السابعة 
تسويق منافذ التوزيع تفييم منافذد التوزيع (الموزعين ) 
تحديد الأداء الفعلي للموزع لكل المعايير : بجمع درجات بند رقم 5 
وتحديد الأداء الفعلي الاجمالى للموزع من خلال مقارنة الدرجة المعبرة عن أدائه بالجدول التالى : 


آداء الموزع 
أقل من 0١‏ درجة غير مقبول 
من 50 لأقل من ٠١‏ درجة مقبول 


من ٠0‏ لأقل من 70 درجة جيد 
من 5" لأقل من 10 درجة جيد جدا 
: 


تريد شركة الإيمان تقييم أداء ثلاثة موزعين تابعين لبا هم: 


مثال رقمي : 


١‏ -شركةالصفا ” - الشركة الدولية “ - الشركة الاقتصادية. 
وقد حدد الشركة ستة معايير للتقييم والأهمية النسبية لكل معيار على النحو التالى : 
١‏ -تحقيق الحصص البيعية المحددة ٠‏ درجة 


؟ -الاحتفاظ بمستويات مقبولة من منتجات الشركة 6 درجة 


5 -التعاون مع الشركة فى برامج الترويج والتدريب ٠‏ درجات 


؛ -تقديم الخدمات التى يطلبها العملاء ٠‏ درجات 
ه -المحافظة على الأسعار التى تحددها الشركة ١56‏ درجة 
1 -تكاليف التوزيع ٠‏ درجات 

٠‏ درجة 


وقد قامت الشركة بجمع البيانات عن أداء الشركات الثلاثة ومقارنته بالمعايير وكان تقييم الأداء 
الفملن اند روتكاف عن البجعو النان 


انوكت 


التخصص "0" سوق الوحدة السابعة 


تسويق منافد التوزيع تقييم منافذ التوزيع (الموزعين ) 


تقييم الأداء الفعلى 


الشركة الدولية 


- تحقيق الحصص البيعية 
- الاحتفاظ بالمخزون 
- التعاون فى التدريب والترويج 
> تقدايم:الخدمنات الفجالاء 
- المحافظة على الأسعار 
- تكاليف التوزيع 
المطلوب : تقييم أداء شركات التوزيع الثلاثة : 
الحل : 
.١‏ تحديد معايير التقييم (تم تحديدها). 
؟". تحديد الأهمية النسبية لمعايير التقييم (تم تحديدها). 
غ. تحديد الأداء الفعلى للموزع لكل معيار ضرب (بند” يند ؟). 


لشركة الصفا | للشرك الدولية | للشركة الاقتصادية 


المعيار الأول ٠غ‏ ع 0 يقل ١‏ 
المعيار الثانى ١0‏ »م2١‏ كا وح غ١‏ »ود ١‏ 
المعيار الثالث 1١ /ل*١ ٠١‏ ل/ لل 05 
المعيار الرابع ٠١‏ . . ١ك‏ م 


المعيار الخامس /٠ /٠ 1١6‏ »دم 
المعيار السادس 0-000١ . . ٠١‏ 
الإجمالى 


أداء شركة الصفا /الادرجة - ع 


أداك الشذركة الوولية” 4 درعة > 


ْ 


أداء الشركة الاقفتصادية 15 درجة خ- حيد. 


ات 


التخصص "5 ١‏ سوق الوحدة السابعة 
تسويق منافذ التوزيع تقييم منافذ التوزيع (الموزعين) 
سيور 
ثالثاً : نتائج تقييم منافن التوزيع 
الحقيقة أن تقييم أداء منافن التوزيع أو الوسطاء يعتبر وسيلة للكحشف عن تقصير بعض الموزعين 
وتفوق البعض الآخر أو الكشف عن ثفرات بنظام اختيار الموزعين أو تحفيزهم ومتابعتهم .. إلخ. لذلك 
يجب على المنشأة المنتجة اتخاذ اللازم لإصلاح هذه الثغرات بأسرع وقت ممكن وأهم القرارات التى تتخذ 
بناء على هذا التقييم: 
١‏ -محافأة الموزع الجيد الأداء. 
؟ -مساعدة الموزع ضعيف الأداء على تطوير أداته. 
" -إضافة أو اسقاط بعض الوسطاء الذين تتعامل معهم المنشأة. 
؛ -إضافة أو اسقاط بعض مناغن (قنوات) التوزيع المستخدمة بما تحويه من وسطاء. 
6 -إعادة النظر فى هيكل وسياسة التوزيع. 
1 -إعادة النظر فى أسلوب اختيار الموزعين. 
-إعادة النظر فى أسلوب تحفيز الموزعين. 
-إعادة النظر فى أسلوب متابعة الموزعين. 


1 


- 


ملخص : 
أن قيام الشركات الانتاجية باختيار وتحفيز الموزعين قد لا يضمن أن يكون أداؤهم مطابق لما 

رمتو قو متنيه الذلف: فهى فقون يتيوه | نانيع هنو كلون تحديه نكا بررشيية: الأدزى قم تقوم الأذا رويد 
ولك تنة الر راس المقا سنت شنانكة التقراه او حوافي؟ انعم الس سر مها لشي 
تعليمات للمتدرب : 

١‏ -اشرح للمتدربين مفهوم وأهمية عملية تقييم آداء الموزعين. 

" -بين للمتدربين أهم معايير تقييم أداء الموزعين. 

كشو التوروق ف اباط هماع افر ليله اداح فين 

5< شترة لاريم مر خلال فال رشين اتعراد الك عملي سكت اذك الويفين: 


60 


-اشرح للمتدربين نتائج تقييم الموزعين. 
5 2 شرك المندويين فى تحديد القترازات الترتبة غلى تشييع الوزهين. 


١١ 


التخصص 557 سوق الوحدة السابعة 


آذآ مافظ اتوي ا التقييع متاافد التوزيع رالموزعين ) 


3 


تمرين : 
ترغب الشركة السعودية للمكيفات فى تقييم أداء ثلاث موزعين تابعين لبا هم : 
١‏ -الشركةالمتحدة " -الشرك الأهلية "' -الشركة الشرقية 
وقد حددت الشركة ١‏ معايير لتقييم أداء الموزعين والأهمية النسبية لكل معيار على النحو التالى : 


5 طق لمجو اله “ادو 
؟ -الاحتفاظ بالمخزون ١6‏ درجة 
+ التماون نزو الشبركة ف التروية 1 
-تقديم الخدمات للعملاء ادرلحة 
6 انين قله عدن اننا الريك 1 
> -تكاليف التوزيع 0 

مجموع الدرجات ٠‏ درجة 


وقد قامت الشركة بجمع البيانات عن أداء الشركات الثلاث ومقارنته بالمعايير وكان تقييم 
الأداء الفعلى للشركات الثلاث على النحو التالى : 


معايير الأداء 

الشركة الأهلية | الشركة الشرقية 

- تحقيق الحصص البيعية 
- الاحتفاظ بالمخزون 


- التعاون فى الترويج 
2 تقديم الخدمات للعملاء 


- المحافظة على الأسعار 


١١# 


التخصص 557 سوق الوحدة السابعة 
تسويق منافذ التوزيع تفييم منافذد التوزيع (الموزعين ) 
المطلوب : تقييم أداء شركات التوزيع الثلاث : 
الحل : 
.١‏ الخطوة الأولى (تم تحديدها) 
؟. الخطوة الثانية (تم تحديدها) 
". الخطوة الثالثة (الجدول السايق» 


غ. الخطوة الرابعة وتتضمن ضرب (بند ... * بند ...) 


الخطرة الرايعة: 


١‏ -المعي ار الأول 2 درجة 2 درجة ع .. درحه 


الشركة المتحدة ١/ادرجة‏ الآداء : جيد 
الشركة الأهلية 15 درجة الآداء : جيد 
جيد 


الشركة المتحدة 14 درجة الآداء : 


أفضل الشركات هى المتحدة ثم الأهلية ثم الشرقية (حسب درجات التقييم). 


صرت 


النخصص 30" سوق الوحدة السابعة 
تسويق منافذ التوزيع تفييم منافذ التوزيع (الموزعين ) 
نموذج تقييم مستوى الأداء (يعباً بواسطة المتدرب نفسه) 
تعليمات 
يعد الانتهاء من التدريب 2 هده الوحدة قيم تنفسك بوضع علامة 1 أمام مستوى الأداء الذي 


اموفة همه 


35 


مستوى الأداء (هل أتقنت الأداء) 


القشاط و العتطيو 


-التعرف على مفهوم وأهمية تقييم أداء الموزعين. 

-التعرف على معايير تقييم أداء الموزعين. 

-استنباط معايير أخرى لتقييم أداء الموزعين. 

-القيام بعملية تقييم أداء الموزعين. 

-التعرف على نتائج تقييم الموزعين. 

-التعرف على قرارات تقييم الموزعين. 

-استتباط قرارات أخرى بناء على عملية التقييم. 
يجب أن تصل النتيجة لجميع المفردات أو العناصر المذكورة إلى درجة الإتقان الكلي وغ أي 
عالة تخلاقع ذلك يسيب إفادة القدريت على هنا التشافل فينافن اتدرف: 


١١86 


التخصص "0" سوق الوحدة السابعة 


تسويق منافد التوزيع تقييم منافذ التوزيع (الموزعين ) 


نموذج تقييم مستوى الأداء (يعباً بواسطة المدرب) 


اسم الطالب/ التاريخ 
رقم الطالب/ المحاولة: 1١‏ ”» لت 

الحد الأدنى ما يعادل “2/١‏ من مجموع النقاط 
كل بند يقيم ب ٠١‏ درجات الحد الأعلى ما يعادل 72٠٠١‏ من مجموع النقاط 
-التعرف على مفهوم وأهمية تقييم أداء الموزعين. 
-التعرف على معايير تقييم أداء الموزعين. 
-استنباط معايير أخرى لتقييم أداء الموزعين. 
-القيام بعملية تقييم أداء الموزعين. 


-التعرف على نتائج تقييم الموزعين. 


-1١.ءك‎ 


منافد التوزيع 


كك صيف منافد التوزيع 
ورشة عمل: توصي لتور 


شة عمل : توصيف منافذ التوزيع 
ورا : لوص 


التخصص "5 ١‏ سوق الوحدة الثامنة 
تسويق منافد التوزيع ورشة عمل: توصيف منافذ التوزيع 
الهدف: 
إطلاع المتدربين على الأنواع المختلفة من مناغن التوزيع. 
الوقت المتوفع للتدريب: 
واجبات المدرب: 
١-تقسيم‏ المتدربين لمجموعات كل مجموعة تتكون من 5 : / متدرب. 
؟-تكليف كل مجموعة متدربين باختيار منتج (سلعة) معينة. 
"-تكليف كل مجموعة متدربين بتوصيف منافن توزيع هذا المنتج (السلعة). 
؟-متابعة كل مجموعة أثناء توصيف منافذ التوزيع. 
©-الإشراف على المجموعات أثناء إعداد تقرير "توصيف منافد التوزيع. 
أ-الإشراف على المجموعات أثناء عرض تقرير "توصيف منافذ التوزيع'. 
"- اقتراح التعديلات اللازمة على تقرير توصيف منافذ التوزيع. 
“-تقييم كل مجموعة متدربين وكل متدرب. 
واجبات المتدرب: 


.١‏ تقوم كل مجموعة متدربين بزيارة الشركة المنتجة للمنتج (السلعة) المختارة ومقابلة المستولين عن 
البيع والتوزيع. 
تقوم كل مجموعة ب: 
توصيف منافن (قنوات) التوزيع المستخدمة سواء المباشرة أوغير المباشرة. 
© تحديد مستويات التوزيع بكل فناه. 
تحديد عدد الموزعين وأسمائهم وتوزيعهم الجغرابٍ بكل مستوى ولكل قناه توزيع. 
تحديد سياسات تعامل الشركة المنتجة مع الموزعين مثل: 
- طرق الاتصال بالموزعين. 
- طرق التعامل مع الموزعين. 
- هامش الربح الذي تقدمه الشركة المنتجة للموزعين. 
- المساعدات التي تقدمها الشركة المنتجة للموزعين. 
- إجراءات رقابة الشركة المنتجة على الموزعين. 
- مشكلات الشركة المنتجة مع الموزعين. 


-١١ا/-‎ 


التخصص ١5‏ سوق الوحدة الثامنة 
تسويق منافد التوزيع ورشة عمل: توصيف منافذ التوزيع 
؟. تقوم كل مجموعة متدربين بعمل عرض 87656218]105 لتقريرها أمام باقي المجموعات الأخرى من 


المتدربين ومناق* فشتهم. 


ك. يعرض التقرير ب صورته النهائية على المدرب. 
1 يقوم كل مدرب بتقييم المتدربين كمجموعات وأفراد. 


-1١١48- 


التخصص ١5‏ سوق الوحدة الثامنة 
تسويق منافذ التوزيع ورشة عمل: توصيف منافذ التوزيع 
الهدف: 
تزويد المتدربين بأسس اختيار منافذ التوزيع. 
الوقت المتوفع : 
واجبات المدرب: 
١‏ -الاتصال بإحدى المنشآت وترتيب زيارة ميدانية لبا من جانب المتدربين. 
؟ -اصطحاب المتدربين 2 الذهاب إلى المنشأة ومقابلة المسئولين عن البيع والتوزيع للاطلاع على أسس 
وأسلوب اختيار الموزعين بالمنشأة. 
-تنظيم المناقشات التي تتم بين المسئولين بالمنشأة وبين المتدربين. 
واجبات المتدربين: 
عقد لقاءات مع المستولين بالشركة للاطلاع على: 
١‏ -معابيراختيار منافن التوزيع (الموزعين) المستخدمة 4 الشركة. 
؟ -الأهمية النسبية لمعيير مناغن التوزيع (الموزعين). 
" -أسلوب اختيار منافذ التوزيع (الموزعين). 
؛ -مشكلات اختيار منافذ التوزيع (الموعين). 
5 -نقاط القوة والضعف 2# اختيار منافذ التوزيع (الموزعين). 
5 -مناقشة المسئولين بالمنشأة بخصوص نقاط القوه والضعف والمشكلات. 
الملاحظات: 


كك 


التخصص ١5‏ سوق الوحدة الثامنة 
تسويق منافذ التوزيع ورشة عمل: توصيف منافذ التوزيع 
سيور 
الصعدف: 
إطلاع المتدربين على الدورة المستندية ونظام الاتصال والإشراف والمتابعة بين الشركة ومنافذ 
التوزيع. 
الوقت المتوفع للتدريب: 
واجبات المدرب: 
١‏ -تقسيم المتدريين لمجموعات. 
؟ -تكليف كل مجموعة متدربين باختيار منتج (سلعة) معينة. 
؟ -تكليف كل مجموعة متدريين بتوصيف وتقييم: نظام الاتصال - الدوره المستندية - نظام 
الإشراف والرقابة على الموزعين - المعلومات المرتده). 
؛ -متابعة كل مجموعة أثناء قيامها بالتوصيف والتقييم. 
4 -الإشراف على المجموعات أثناء إعداد تقرير "التوصيف والتقييم'. 
5 -الإشراف على المجموعات أثناء عرض تقرير "التوصيف والتقييم'. 
» - اقتراح التعديلات اللازمة على تقرير "التوصيف والتقييم". 
6/ -تقييم كل مجموعة متدربين وكل متدرب. 
واجبات المتدرب: 
.١‏ تقوم كل مجموعة متدربين بزيارة الشركة المنتجة للمنتج (السلعة) المختارة وبعض موزعيها 
ومقابلة المستولين عن البيع والتوزيع بهما. 
؟. تقوم كل مجموعة متدربين بالتعرف على وتوصيف: 


نظام الاتصال المتبع من جانب الشركة الإنتاجية وموزعيها (البدف من الاتصال - وسائل 
الاتصال - توفيت الاتصال - مشاكل الاتصال..اإلخ). 


الدورةالمستندية المتبعة لدى الموزعين عند الحصول على احتياجاتها من السلع من الشركة 
الإنتاجية من لحظة تحديد احتياجاتها من السلع حتى وصول الطلبية. 


مك 10ت 


التخصص ١5‏ سوق الوحدة الثامنة 


تسويق منافذ التوزيع ورشة عمل : توصيف منافد التوزيع 


ددا بجوو 2 1 3صيوجيب 42م 


9 الدورة المستندية المتبعة لدى الشركة الإنتاجية ب تزويد الموزعين باحتياجاتهم من سلع الشركة. 

نظام الإشراف والرقابة المتبع بالشركة الإنتاجية على الموزعين (البدف - القائم بالإشراف 
والرقابة - أسلوب الرقابة - نتائج الإشراف والرقابة - مشاكل الإشراف ....إلخ). 

المعلومات المرتدة للشركات المنتجة عن الموزعين: نوع التقارير - البدف منها - توقيتها - 
القائم بإعدادها - أوجه الاستفادة منها...إلخ). 
التوزيع. 

؛. تقوم كل مجموعة متدربين بعمل عرض 21656218]101 لتقريرها أمام باقي المجموعات الأخرى من 
المتدربين ومناق*” فشتهم. 

ه. تقوم كل مجموعة متدربين بإجراء التعديلات اللازمة على تقريرها الخاص بنظام معلومات منافذ 

1. يعرض التقرير ب صورته النهائية على المدرب. 


/. يقوم كل مدرب بتقييم المتدربين حمجموعات وأفراد. 


1ك 


التخصص ١5‏ سوق الوحدة الثامنة 


تسويق منافذ التوزيع ورشة عمل : توصيف منافد التوزيع 


الهدف: 


الغعامل مم هذه المقافة: 


الوقت المتوفع : 
واجبات المدرب: 
3 + الأنعبال بإحدى اتعشاك امنمجة ويفس سسوؤضيها: وتركيب تيار سيد اليةا ديا مزه بحانب التدوونة. 
5*5 اسطعات لسر روي النذ قات إلى القثنا موسقابلية افونت نهدن التبع و الف رين لمك وين قياف 
الموزعين. 
" -تنظيم المناقشات التي تتم بين المسئولين بالمنشآت والمتدربين. 
واجبات المتدربين: 
.١‏ عقد لقاءات ومناقشات مع المسئولين بالمنشأة للاطلاع على: 
تشكيلة الحوافز التي تقدم للموزعين (الإيجابية والسلبية). 
التعرك فلع اللد مق الحوافة 
مدى كفاية هذه الحوافز من وجهة نظر الموزعين. 
فجي الذكلنة والماكن لكر افق 
مردود الحوافز. 
مشكلات تقدير الحوافز وضرفها ...إلخ. 


التخصص ١5‏ سوق الوحدة الثامنة 
تسويق منافذ التوزيع ورشة عمل: توصيف منافذ التوزيع 
سيور 
الهدف: 
التأكد من اكتساب المتدرب مهارات التعامل مع منافن التوزيع وتقييم أدائها. 
الوقت المتوقع: : ساعات. 
واجبات المدرب: 
١‏ -تقسيم المتدربين لمجموعات. 
١‏ -تكليف كل مجموعة متدربين باختيار منشأة انتاجية معينة. 
؟ -الاتصال بالمنشآت الإنتاجية وترتيب زيارات للمتدربين لبا ومقابلة المسئولين عن البيع والتوزيع بها 
والحصضول غلن النيانات اللاؤمة. 
؛ -تكليف كل مجموعة متدربين بتقييم أداء منفن توزيع (موزع) تابع لبذه المنشآت. 
ه -الإشراف على مجموعات المتدربين أثناء قيامها يعملها. 
5 - الإشراف على عرض مجموعات المتدريين نتائج التقييم على المسئولين بالمنشآت الإنتاجية ومناقشتهم. 
٠١‏ -الإشراف على إجراء التعديلات اللازمة على أسلوب تقييم الموزعين ‏ ضوء المناقشات مع المسئولين 
بالشركات الإنتاجية. 
6/ -تقييم كل مجموعة متدربين وكل متدرب. 
واجبات المتدرب: 
تقوم كل مجموعة متدربين بتقييم منفذ التوزيع (الموزع) للشركة الإنتاجية التي تم اختيارها على 
النحو التالي: 
١‏ -تحديد معايير التقييم. 
؟ -تحديد الأهمية النسبية لمعايير التقييم. 
٠"‏ -تحديد أسلوب التقييم. 
؛ -عرض معايير التقييم وآأهميتها وأسلوب التقييم على المسئولين بالمنشأة الإنتاجية ومناقشتهم فيها. 
ه -إجراء التعديلات اللازمة سواء 4 معايير التقييم وأهميتها النسبية وأسلوب التقييم 4# ضوء المناقشة 
مع المسئولين بالمنشأة الإنتاجية. 
5 -مقابلة المسئولين بالمنشأة الإنتاجية والحصول منهم على البيانات اللازمة لإجراء تقييم الموزع. 


-عرض نتائج التقييم على مسئولي البيع والتوزيع المنشأة الإنتاجية ومناقشتهم. 
الك 


كه 


التخصص ١5‏ سوق الوحدة الثامنة 

تسويق منافذ التوزيع ورشة عمل: توصيف منافذ التوزيع 
إجراء التعديلات اللازمة 2 أسلوب التقييم. 
6 -عرض أسلوب التقييم ونتائجه على المدرب. 


1ت 


المحتوبات 
أولاً: الجزء النظري 


الوحدة الأولى : استراتيجيات التوزيع 

الوحدة الثانية : مهام منافذ التوزيع 

الوحدة الثالثة : البحث عن منافد التوزيع 

الوحدة الرابعة : بناء شبكات التوزيع 

الوحدة الخامسة: تحديد احتياجات الموزعين وصرفها 
الوحدة السادسة: المخزون ومناغن التوزيع 

الوحدة السابعة: تقييم منافن التوزيع 


الوحدة العملية الأولى 
الوحدة العملية الثانية 
الوحدة العملية الثالثة 
الوحدة العملية الرابعة 
الوحدة العملية الخامسة 


ثانيا: الجزء العملي 


#اختيار مناهذ التوزيع 
: تحضير مناقد التوزيع 
: مشر وع عملي تقييم مناكن التوزيع 


المحتويات 


0. ٠. | رقم‎ 


١7 


١١ 


التخصص 5" سوق المحتويات 


نسويق منافد التوزيع 
الاأشكال 
الرقم عنوان الشنكل رقم الصفحة 
١‏ استراتيجيات التسويق والتوزيع 
3 أنواع الوسطاء 0 
0 حالات وجود وعدم وجود الوسيط 1 
3 قنوات التوزيع ١‏ 
ه6١2‏ قنوات توزيع السلع الاستهلاكية 1 
0617 قنوات توزيع السلع الصناعية 1/1 
7 نظم التسويق الرأسية والأفقية 15 
20 أنواع نظم التسويق المتعددة رف 
2084 محددات اختيار قناة التوزيع 1" 
0٠‏ استراتيجيات التوزيع الكثيف والانتقائي والمحدود 1 
١١‏ مراحل إنشاء شبكات التوزيع 00 
001١‏ تموذج طلب الشراء 0 
رح نموذج أمر التوريد 510 
014 مراحل تحديد احتياجات الموزعين وصرفها 1 
006 نموذج الكمية الاقتصادية للطلب 7 
0-15 مستويات المخزون 7 
207 التصنيف الثلاثي للمخزون 11م 


المالي المقدم من شركة بي آيه إي سيستمز (العمليات) المحدودة 


5 تطافظ إ6 01017100 011م0نا5 [12عمقصة عطا دعتواعع1ممة 001181701 


5 57/57 عأام8 


